Sistem Negosiasi Untuk Customer To Customer E-Commercemenggunakan Logika Fuzzy by Sumirat, Lambang Probo
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
TESIS KS142501 
SISTEM NEGOSIASI UNTUK CUSTOMER TO 
CUSTOMER E-COMMERCE MENGGUNAKAN 
LOGIKA FUZZY 
 
Lambang Probo Sumirat 
5112202010 
 
DOSEN PEMBIMBING 
Prof. Ir. Arif Djunaidy, M.Sc., Ph.D 
 
 
PROGRAM MAGISTER 
BIDANG KEAHLIAN SISTEM INFORMASI 
JURUSAN TEKNIK INFORMATIKA 
FAKULTAS TEKNOLOGI INFORMASI 
INSTITUT TEKNOLOGI SEPULUH NOPEMBER 
SURABAYA 
2016 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
TESIS KS142501 
 
A CUSTOMER TO CUSTOMER E-COMMERCE 
NEGOTIATION SYSTEM BASED ON THE 
FUZZY LOGIC 
 
 
Lambang Probo Sumirat 
5112202010 
 
ADVISOR 
Prof. Ir. Arif Djunaidy, M.Sc., Ph.D 
 
 
PROGRAM MAGISTER 
BIDANG KEAHLIAN SISTEM INFORMASI 
JURUSAN TEKNIK INFORMATIKA 
FAKULTAS TEKNOLOGI INFORMASI 
INSTITUT TEKNOLOGI SEPULUH NOPEMBER 
SURABAYA 
2016 
 
iii 
 
KATA PENGANTAR 
 
 
Alhamdulillahirabbilallamin penulis panjatkan kepada Allah SWT Atas 
hidayah dan petunjuk-NYA, sehingga penulis dapat menyelesaikan Laporan 
Penelitian dengan judul “SISTEM NEGOSIASI UNTUK C2C ECOMMERCE 
MENGGUNAKAN LOGIKA FUZZY”, yang merupakan salah satu syarat 
kelulusan pada Magister Sistem Informasi, Fakutas Teknologi Informasi, Institut 
Teknologi Sepuluh Nopember Surabaya. Tidak lupa shalawat dan salam penulis 
haturkan kepada Rasullullah SAW.  
Penulis mendapatkan banyak sekali bantuan dari berbagai pihak dalam 
menyelesaikan Laporan Penelitian ini. Atas berbagai bantuan itu penulis 
menghaturkan terima kasih yang sebesar-besarnya kepada:  
• Almarhum Bapak dan Ibu, Dik Dian Hariani yang telah memberikan 
dukungan dan doa serta membantu kelancaran penelitian ini, Dilla Naraya 
Apsari, Dilla Rajata Prabaswara dan Dilla Ramaditya Maulana yang menjadi 
penyemangat dalam mengerjakan penelitian ini.  
• Bapak Prof. Ir. Arif Djunaidy, M.Sc., Ph.D. selaku pembimbing penelitian, 
Ibu Erma Suryani, S.T., M.T., Ph.D. selaku dosen wali penulis, Ibu 
Mahendrawathi ER, S.T., M.Sc., Ph.D. dan Bapak Toni Dwi Susanto selaku 
penguji sidang penelitian.  
• Seluruh kakak, teman, dan adik di Sistem Informasi, Teknik Informatika dan 
keluarga besar dosen Fakultas Teknologi Informasi ITS. 
Dan berbagai pihak yang tidak dapat penulis sebutkan satu per satu di sini. 
Semoga Allah SWT membalas semua kebaikan yang telah dilakukan. Penulis 
menyadari masih banyak yang dapat dikembangkan pada Thesis ini. Oleh karena 
itu penulis menerima setiap masukan dan kritik yang diberikan. Semoga Thesis ini 
dapat memberikan manfaat.  
 
Surabaya, Januari 2016  
Penulis 

i 
 
SISTEM NEGOSIASI UNTUK CUSTOMER TO CUSTOMER 
E-COMMERCEMENGGUNAKAN LOGIKA FUZZY 
 
Nama Mahasiswa : Lambang Probo Sumirat 
Pembimbing : Prof. Ir. Arif Djunaidy, M.Sc. Ph.D. 
 
ABSTRAK 
 
Negosiasi tradisional terjadi tanpa adanya strategi tawar-menawar dan 
dilakukan oleh satu penjual dan satu pembeli. Demikian pula,aktifitas negoisai 
pada e-commerce antara customer dengan customer(C2C e-commerce) lain 
dilakukan secara off-line,di mana ketersediaanlaman hanya bersifat sebagai media 
iklan penjualan.Pada saat ini belum tersediasistem e-commerce yang menyediakan 
fasilitas negosiasi jual-beli barang antar penggunanyayang melibatkan banyak 
penjual maupun banyak pembeli disertai proses tawar-menawar yang terus 
berlangsung hingga batas harga kedua belah pihak terpenuhi. Sistem tersebut ini 
tidak dapat diselesaikan menggunakan metode probabilitas atau aritmatika 
sederhana karenatidak dapat memodelkan fungsi-fungsi nonlinier yang sangat 
komplek dan toleran terhadap data yang tidak harus presisi. 
Dalam penelitian ini, sistem negosiasi C2C e-commerce berbasis logika 
fuzzydikembangkanuntuk memperoleh sharga negosiasi jual-beli yang dilakukan 
oleh banyak penjual dan banyak pembeli. Dalam proses negosiasi, tingkat 
penurunan harga pihak penjual dan tingkat kenaikan harga pihak pembeli 
dipengaruhi oleh strategi masing-masing pihak. Dengan menggunakan aturan 
dasar “IF kenaikan harga beli sebesar XTHEN harga jual diturunkan sebesar Y” 
pada pihak penjual dan “IF harga jual diturunkan sebesar Q THEN harga beli 
dinaikkan sebesar R”, maka tingkat kenaikan dan penurunan harga yang dijadikan 
sebagai parameter masukan dari sisten negosiasi dapat ditentukan dengan 
melibatkan fungsi keanggotaan fuzzy yang terdiri dari nilai rendah, sedang, dan 
tinggi.Dengan menggunakan fungsi defuzzifikasi, harga negosiasi akhri dapat 
diperoleh dengan mentransformasikan nilai-nilai fuzzy yang diperoleh selama 
proses negosiasi. 
Hasil uji coba sistem negosiasi C2C e-commerceyang dikembangkan 
menunjukkan bahwa sistem negosiasi terlah dapat melakukan fungsi negosiasi 
sesuai dengan yang diinginkan. Sistem tersebut memungkinkan semua pengguna 
melakukan transaksi negosiasi secara individual dengan menerapkan strategi jual-
beli. Harga negosiasi ditetapkan oleh agen mediator secara otomatis dengan 
menggunakan logika fuzzy berdasar strategi yang ditentukan oleh pihak penjual 
dan pihak pembeli. Negosiasi dapat dilakukan dengan mengacu pada konsep 
banyak penjual dan banyak pembeli, sehingga masing-masing pihak mendapatkan 
harga negosiasi untuk barang yang sama dengan harga bervariasi 
 
Kata kunci : customer-to-customer e-commerce, logika fuzzy, sistem negosiasi 
harga, banyak penjual dan banyak pembeli. 
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A CUSTOMER TO CUSTOMERE-COMMERCE NEGOTIATION 
SYSTEM BASED ON THE FUZZY LOGIC 
 
Name: LambangProboSumirat 
Advisor: Prof. Ir. ArifDjunaidy, M.Sc. Ph.D. 
 
ABSTRACT 
 
Traditional negotiations occur without any bargaining strategy and carried 
out by one seller and one buyer. Similarly, negotiations on e-commerce, 
negotiations take place between the customer activity with another customer is 
done off-line, the website merely as an advertising media sales. As of yet there are 
e-commerce facilities and selling goods negotiations between customers who are 
able to produce price negotiations and involves many sellers and buyers so that 
each party get the best prices on the same goods. Bargaining process continues 
until the limit price of the two sides met. It can not be solved using the method of 
probability or arithmetic because it can not model non-linear functions are very 
complex and tolerance for data that is not appropriate. The process of negotiating 
the acquisition price can be automatically performed by using fuzzy logic 
This study uses fuzzy logic to obtain price negotiations by implementing 
the strategy of buying and selling is done by many sellers and many buyers. The 
negotiation process requires non-linear functions and tolerance data is not the 
right price. Rate of decline in the price of the seller and the buyer rate of price 
increase is influenced by the strategy of each party. By using the basic rules "IF 
increase in the purchase price by X THEN selling price reduced by Y" on the part 
of the seller and the "IF the price is lowered by Q THEN purchase price increased 
by R". Inaccuracy of data lies in the rate of increase and decrease in price is used 
as input parameters. The rate of increase and decrease in the price used to 
establish a fuzzy set (low, medium, high), then performed defuzzyfication and 
inference to obtain price negotiations. 
Negotiation system customer to customer e-commerce can be used by 
many sellers and many buyers. Each party get the price negotiation varied so that 
each party get the best prices on goods negotiated. Price negotiations immediately 
obtained when the buyer states to negotiate. 
 
Keywords: ecommerce customer to customer, price negotiation system, fuzzy 
logic 
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BAB 1 
PENDAHULUAN 
 
 Dalam perdagangan online atau sering disebut dengan e-commerce 
ditinjau dari segi aktifitas antar pelaku bisnis memiliki beberapa bentuk dasar 
yaitu B2B (business to business), B2C (business to customer) dan C2C (customer 
to customer). Hampir 99% perdagangan online berbentuk B2B dan B2C.  
 Dalam bab ini dijelaskan mengenai latar belakang permasalahan yang 
akan dibahas dalam penelitian. Bab ini juga membahas tujuan, hasil yang 
diharapkan, ruang lingkup yang membatasi permasalahan serta kontribusi 
penelitian.  
 
1.1. Latar Belakang  
 Penggunaan internet sekarang ini telah diterapkan bagi orang untuk 
melakukan kegiatan sehari-hari seperti e-learning, e-service, dan e-commerce. E-
learning memberikan pembelajaran pada lingkungan terbatas dalam waktu dan 
kondisi geometris. Pengguna dapat terlibat pada kegiatan belajar melalui internet 
kapanpun dan dimanapun mereka membutuhkannya. E-service menyediakan 
layanan bagi orang-orang seperti laporan pajak, lalu lintas tiket pembayaran, 
layanan dokumen, dan lain-lain. Selain itu, sharing dokumen resmi di antara 
departemen pemerintah juga termasuk dalam e-service. E-commerce menjalankan 
aktivitas bisnis melalui internet dengan menggunakan teknologi web. Secara garis 
besar mencakup tiga model: business-to-business (B2B), business-to-consumer 
(B2C), dan consumer-to-consumer (C2C). Sebuah lelang internet adalah salah 
satu dari kesuksesan aplikasi C2C. Saat ini ada lebih dari 2.600 perusahaan lelang 
internet di web (Lin Che-Chern dkk, 2011). 
 Pertumbuhan perdagangan internet diseluruh dunia terutama disebabkan 
oleh permintaan pelanggan yang mengerti teknologi dan informasi tentang produk 
dan jasa. Teknologi memainkan peran penting dalam meningkatkan kualitas 
layanan yang diberikan oleh unit bisnis. Salah satu teknologi yang benar-benar 
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membawa revolusi informasi di masyarakat adalah teknologi internet dan 
dianggap sebagai gelombang ketiga revolusi setelah pertanian dan revolusi 
industri. 
 Pada dasarnya, lelang adalah proses bisnis untuk menentukan harga 
perdagangan antara penjual dan pembeli dengan menggunakan tawaran (yang 
ditawarkan oleh pembeli) dan penawaran (yang ditawarkan oleh penjual) (Lin  
Che-Chern dkk, 2011).  Dalam lelang satu sisi, hanya satu sisi (pembeli atau 
penjual) diperbolehkan untuk mengirim tawaran itu atau penawaran untuk 
menentukan harga sementara di kedua sisi lelang, baik pembeli maupun penjual 
dapat mengirim tawaran untuk menentukan harga.  
 Sebagian besar lelang biasanya dilakukan tanpa strategi menjual dan 
membeli. Negosiasi harga adalah mekanisme lain untuk mencegah-manipulasi 
harga perdagangan antara penjual dan pembeli. Dalam harga negosiasi, penjual 
menggunakan strategi penjualan untuk mendapatkan harga yang terbaik (harga 
tertinggi). Disisi lain, pembeli menggunakan strategi membeli untuk mendapatkan 
harga yang terbaik (harga terendah). Dua harga terbaik (yang tertinggi untuk 
penjual dan terendah untuk pembeli) kemudian diperlukan mediator untuk 
menangani harga pada proses negosiasi dengan posisi netral (Lin Che-Chern dkk, 
2011).  
 Kedatangan dan adopsi internet pada industri telah menghilangkan 
kendala jarak, waktu dan komunikasi yang membuat dunia benar-benar menjadi 
sebuah lingkup kecil, tidak terkecuali pada industri finansial. 
 Pesatnya pertumbuhan internet dan globalisasi pasar menjadikan 
sebagian besar perusahaan untuk menarik dan mempertahankan pelanggan dipasar 
elektronik yang sangat kompetitif. Layanan elektronik (e-service) menjadi 
semakin penting, tidak hanya dalam menentukan keberhasilan atau kegagalan 
aplikasi perdagangan elektronik (e-commerce), tetapi juga dalam menyediakan 
saluran pemesanan layanan yang nyaman kepada pelanggan dengan arus 
informasi interaktif dalam proses transaksi. 
 Karena perkembangan pesat dalam teknologi informasi, banyak aplikasi 
e-commerce menggunakan agen cerdas untuk melakukan kegiatan bisnis. Teknik 
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kecerdasan finansial umumnya digunakan untuk perangkat lunak agen seperti 
sistem pakar fuzzy, jaringan saraf, data mining, dan lain-lain (Lin Che-Chern, 
2011). 
 Sebuah lelang tradisional dilakukan dalam jangka waktu tertentu dan 
lokasi tertentu. Sebuah lelang internet menghilangkan keterbatasan lokasi. Tapi itu 
masih perlu untuk kondisi lelang dalam periode waktu tertentu. Biasanya, sebuah 
lelang internet menetapkan jangka waktu tertentu (misalnya, 5 hari untuk lelang 
internet di Yahoo). Harga akhir perdagangan ditentukan setelah berakhir jangka 
waktu tertentu. Penjual dan pembeli tidak bisa mendapatkan harga perdagangan 
segera setelah mereka mengirim tawaran atau meminta lelang internet. Mereka 
harus menunggu untuk mendapatkan harga akhir perdagangan sampai periode 
waktu untuk lelang ini berakhir. 
 Dalam Penelitian yang dilakukan oleh Alexander T dan E. Kirubakaran 
(2013), menyebutkan bahwa Business-to-business (B2B) mengacu pada transaksi 
perdagangan yang terjadi antara perusahaan. Transaksi ini dapat terjadi antara 
produsen dan dealer, atau antara agen dan pengecer. Secara umum, ada banyak 
transaksi B2B (Business-to-Business) yang terjadi. Alasan utama untuk ini adalah 
bahwa dalam rantai pasokan akan ada banyak transaksi bisnis, yang membutuhkan 
bahan baku atau komponen setengah jadi, sedangkan produk akhir disediakan 
hanya untuk satu pelanggan. Sebagai contoh, sebuah produsen mobil membuat 
beberapa transaksi B2B seperti membeli ban, kaca jendela, dan selang karet untuk 
kendaraan. (LauRaymond Y.K., 2007) 
 Mekanisme negosiasi praktis untuk e-commerce B2B harus secara 
komputasi dan efisien. Oleh karena itu, agen negosiasi harus dikembangkan 
berdasarkan asumsi yang dibatasi rasionalitas yang sempurna. Selain itu, karena 
usaha perorangan memiliki kebebasan untuk menggunakan strategi negosiasi 
mereka sendiri dan mekanisme untuk bernegosiasi dengan mitra bisnis, ini 
menunjukkan bahwa mekanisme negosiasi praktis harus didasarkan pada 
pembuatan model distribusi keputusan terpusat. Sebagai agen (misalnya, 
perwakilan bisnis) hanya tahu preferensi sendiri (fungsi utilitas) tetapi tidak untuk 
preferensi lawan-lawannya dalam pengaturan negosiasi B2B, agen negosiasi harus 
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mampu membuat keputusan yang masuk akal berdasarkan kelengkapan dan 
ketidak pastian informasi. Karena negosiasi B2B sering melibatkan beberapa 
pihak yang akan mengeksploitasi banyak masalah (misalnya, harga, jumlah, 
kualitas produk, dan lain-lain) secara bersamaan, mekanisme negosiasi praktis 
harus mampu mendukung negosiasi multi-isu multilateral. Secara khusus, 
hubungan B2B dan interaksi harus dimodelkan sebagai negosiasi integratif (yaitu  
proses kooperatif menyelesaikan beberapa tujuan saling bergantung tetapi tidak 
saling eksklusif).  
 Hal ini kontras dengan negosiasi distributif di mana B2C yang termasuk 
jenis negosiasi menang-kalah. Singkatnya, tujuan dari sistem negosiasi otomatis 
adalah untuk mencari situasi menang-menang, efisien mengingat preferensi 
khusus para negosiator manusia yang berpartisipasi (Alexander T and E. 
Kirubakaran, 2013). 
Consumer to consumer e-commerce (C2C) merupakan salah satu model e-
commerce, dalam hal ini konsumen menjual secara langsung pada konsumen yang 
lain, atau dapat juga dikatakan sebagai transaksi jual beli antar konsumen. Lelang 
merupakan salah satu contoh aktivitas C2C yang paling dikenal. Jutaan orang 
melakukan transaksi pembelian dan penjualan pada web. Aktifitas C2C lainnya 
dapat berupa iklan, jasa personal, pertukaran penjualan property dan jasa 
pendukung. Dengan demikian e-commerce C2C dapat dikatakan sebagai 
implementasi pasar tradisional dimana antar penjual dan pembeli berhadapan 
langsung untuk melakukan transaksi jual beli, melakukan tawar menawar barang 
dagangannya. 
 Penelitian yang dilakukan oleh Kolomvatsos Kostas dan 
Hadjiefthymiades Stathes (2011), menggunakan mekanisme prediksi dalam 
kombinasi dengan penggunaan teori logika fuzzy, teori agar dapat memprediksi 
harga penjualan mendatang, dan memahami kebijakan harga penjual. Dalam 
penelitian tersebut hanya ditinjau dari segi pembeli. 
 Penelitian yang dilakukan oleh Rau H dkk. (2009) dimana dalam 
penelitian ini mengambil langkah lebih lanjut untuk mengusulkan kerangka 
negosiasi untuk mengotomatisasi proses B2B. Penelitian ini memilih proses 
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manajemen pembelian pesanan untuk melaksanakan negosiasi otomatis. Dalam 
rangka untuk mengevaluasi perilaku negosiasi lawan, dua fungsi keanggotaan 
fuzzy, tingkat preferensi dan tingkat konsesi lawan, diusulkan untuk 
mengembangkan 25 tingkat aturan fuzzy untuk menentukan tawaran yang lebih 
baik untuk membantu mencapai penyelesaian yang lebih responsif dan dinamis. 
 Liang Wen-Yau dkk., (2012) mengungkapkan bahwa dalam penelitian 
berbasis agen, banyak referensi dapat ditemukan dalam merancang agen untuk 
negosiasi otomatis. Namun, beberapa studi telah mengevaluasi kinerja agen cerdas 
dan memvalidasi kontribusi kecerdasan buatan. Penelitian ini menggunakan agen 
cerdas untuk B2C e-commerce negosiasi. Sebuah percobaan yang digunakan 
untuk melakukan evaluasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa agen cerdas 
meningkatkan kinerja dari proses negosiasi. Kuesioner analisis kepuasan 
pelanggan menunjukkan bahwa menggunakan agen pembeli, meningkat kepuasan 
pelanggan. Hasil analisis kuantitatif juga menggambarkan bahwa mekanisme 
negosiasi dengan dukungan kecerdasan buatan mengurangi waktu negosiasi dan 
memperoleh lebih banyak kepuasan pelanggan. 
 Penelitian yang dilakukan oleh Louta Malamati dkk (2008). Kerangka 
yang diusulkan memadai dalam kasus di mana keterbukaan informasi tidak dapat 
diterima, atau mungkin yang diinginkan oleh semua pihak. Di sisi pembeli, 
efisiensi karena fakta bahwa komponen penawaran yang fleksibel dilakukan agen 
pembeli berdasarkan mekanisme peringkat, yang tidak mengharuskan pernyataan 
eksplisit dari semua preferensi dan persyaratan pembeli, sementara menjadi lebih 
banyak waktu dan sumber daya yang efisien. Mekanisme ranking menggantikan 
skema penawaran balik yang rumit, sementara isu-isu keputusan potensial 
dipertimbangkan. 
 Penelitian Lin Che-Chern dkk. (2011) meningkatkan situasi ini dengan 
menghapus keterbatasan waktu. Berdasarkan teori inferensi fuzzy, penelitian ini 
mengusulkan sistem negosiasi harga berbasis agen untuk lelang on-line. 
Terutama, tiga agen yang digunakan dalam penelitian ini: agen penjual, agen 
pembeli, dan agen mediator. Harga dinegosiasikan pada saat setelah pembeli 
mengirimkan tawaran. Untuk memvalidasi sistem yang diusulkan, dalam studi ini 
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dibangun sebuah situs lelang on-line dengan mekanisme negosiasi harga yang 
diusulkan bagi pengguna internet untuk membeli atau menjual. Evaluasi akhirnya 
dilakukan untuk mengetahui kepuasan pengguna dengan sistem yang diusulkan. 
Secara singkat, sistem yang diusulkan adalah fitur oleh: (1)langsung mendapatkan 
harga dinegosiasikan tanpa menunggu, (2)melakukan negosiasi harga setiap saat, 
(3)menentukan aturan strategi mudah, dan (4)menggunakan strategi negosiasi 
sesuai dengan yang didefinisikan oleh pengguna. 
 Dari penelitian sebelumnya yang membahas tentang negosiasi jual beli 
pada e-commerce sebagaimana diuraikan diatas, bahwa terdapat perbedaan 
perilaku dalam proses transaksi sistem negosiasi berdasarkan karakteristik 
masing-masing tipe atau model e-commerce. Perbedaan antara model e-commerce 
tersebut adalah sebagai berikut: 
 
1.1.1 B2B e-commerce 
Pelaku bisnis atau negosiator yang terlibat sudah saling mengetahui dan 
umumnya sudah mempunyai hubungan yang cukup lama sehingga informasi yang 
dikirimkan dapat disusun sesuai dengan kebutuhan dan kepercayaan.Pertukaran 
informasi dapat dilakukan secara berulang-ulang dan berkala.Hasil kesepakatan 
dapat dipastikan memperoleh prinsip negosiasi menang-menang(win-win), tidak 
ada pihak yang dirugikan. Secara umum negosiasi pada B2B e-commerce 
dilakukan untuk kepentingan rantai pasokan sehingga akan sering dilakukan oleh 
pelaku bisnis yang sama. Pelaku bisnis hanya pihak tertentu sebagai wakil dari 
perusahaan yang terkait, Negosiasi tidak dapat dilakukan secara individu atau 
perorangan. 
 
1.1.2 B2C e-commerce  
Sistem negosiasi pada B2C e-commerce menggunakan prinsip negosiasi 
menang-kalah (win-lose) dimana negosiasi selalu mengutamakan keuntungan 
pihak penjual tanpa memperdulikan kepentingan pihak pembeli, penawaran harga 
yang diajukan pembeli menjadi pertimbangan pihak penjual. Dengan kata lain 
keputusan negosiasi berada pada pihak penjual, selama harga penawaran pembeli 
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berada pada batas harga yang dapat diterima dan telah ditetapkan oleh penjual. 
Website sebagai media e-commerce dimiliki oleh pihak penjual, sehingga penjual 
dapat merubah aturan sistem negosiasi tanpa harus memberitahukan kepada 
pembeli (customer). 
 
1.1.3  C2C e-commerce 
Sistem negosiasi pada C2C e-commerce yang ada saat ini menerapkan 
sistem lelang online, dimana penjualan dapat dilakukan oleh semua orang dan 
penawaran juga dapat dilakukan oleh semua orang, akan tetapi harga kesepakatan 
adalah harga tertinggi sesaat setelah batas waktu lelang berakhir. Website sebagai 
media lelang mempunyai peran sebagai mediator, kepemilikannya adalah pihak 
ketiga, bukan milik penjual maupun pembeli sehingga dalam sistem lelang, 
website hanya sebagai tempat atau media saja. 
 Pada saat ini belum ada penelitian yang membahas sistem negosiasi C2C 
e-commerce. Website digunakan sebagai mediator dan tidak memihak kepada 
penjual maupun pembeli. Proses negosiasi dapat digunakan oleh semua orang 
secara individu atau perorangan, kapan saja dan dimana saja.  
 Sistem negosiasi berbeda dengan sistem lelang. Pada sistem lelang, pihak 
penjual menentukan harga awal dan tidak dapat menurunkan atau menaikkan 
harga pada saat lelang telah dimulai. Pihak pembeli melakukan penawaran harga 
lebih tinggi dari harga awal. Pembeli yang lain menawarkan harga lebih tinggi 
dari pembeli sebelumnya dan demikian seterusnya hingga batas waktu yang 
ditentukan berakhir. Harga tertinggi yang menjadi harga kesepakatan sehingga 
situasi sangat menguntungkan bagi pihak penjual. 
 Sistem negosiasi mempunyai perilaku yang berbeda dengan sistem 
lelang, proses jual beli dilakukan dengan tawar menawar. Penjual menawarkan 
dengan harga awal, pihak pembeli mengajukan penawaran harga yang lebih 
rendah dari harga awal, apabila penjual menerima harga yang diajukan pembeli 
maka proses negosiasi berhasil dengan kesepakatan, tetapi jika penjual belum 
menerima harga penawaran yang diajukan pembeli maka penjual akan 
menurunkan harga awalnya dengan jumlah lebih besar dari penawaran pembeli, 
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pembeli akan mempertimbangkan harga baru yang diajukan penjual, jika pembeli 
belum menerima maka akan mengajukan penawaran lagi dengan menaikkan 
penawarannya. Proses tawar menawar berlangsung terus hingga batas harga kedua 
belah pihak terpenuhi. Jika tidak terjadi titik temu kesepakatan, maka negosiasi 
dinyatakan gagal, sebaliknya jika terjadi titik temu kesepakatan maka negosiasi 
dinyatakan berhasil dan menyatakan nilai harga akhir. 
 Proses negosiasi seperti tersebut tidak dapat diselesaikan dengan 
menggunakan metode probabilitas ataupun aritmatik. Untuk menyelesaikan 
permasalahan seperti tersebut diatas memungkinkan untuk menggunakan metode 
logika fuzzy, dimana dalam logika fuzzy dapat memodelkan fungsi-fungsi non 
linear yang sangat komplek. Logika fuzzy juga memiliki toleransi terhadap data-
data yang tidak tepat, juga dapat digunakan dengan menggunakan teknik kendali 
secara konvensional dan fleksibel meskipun konsep matematisnya sederhana. 
Oleh karena sifat logika fuzzy tersebut maka dapat diperoleh nilai harga terbaik 
bagi kedua belah pihak dan tingkat keberhasilan negosiasi akan lebih tinggi.  
 Keunikan dari sistem negosiasi pada C2C e-commerce dan metode logika 
fuzzy yang sangat membantu dalam perolehan harga kesepakatan kedua belah 
pihak tersebut maka peneliti mengusulkan tema negosiasi pada C2C e-commerce 
menggunakan logika fuzzy. 
 
1.2 Perumusan Masalah 
 Telah dijelaskan pada bagian latar belakang, bahwa beberapa penelitian 
mengenai negosiasi harga telah dilakukan baik menggunakan dimensi 
perdagangan tradisional maupun dimensi perdagangan elektronik (e-commerce). 
Yang menjadi permasalahan dalam penelitian ini adalah: 
a) Bagaimana memodelkan sistem negosiasi dalam C2C e-commerce sehingga 
dapat membantu proses negosiasi dalam menentukan harga kesepakatan 
secara cepat setelah pembeli menyatakan negosiasi dan tepat sesuai dengan 
strategi yang diterapkan dengan.batasan harga yang diinginkan. 
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b) Bagaimana menerapkan logika fuzzy dalam sistem negosiasi C2C e-commerce 
sehingga dapat membantu menentukan harga negosiasi akhir yang sesuai 
dengan kesepakatan kedua belah pihak.   
 
1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 
Dalam sub bab ini akan diuraikan tujuan yang akan dicapai dan manfaat 
penelitian yang dilakukan untuk mengetahui fungsi dan kegunaan dari penelitian 
yang dilakukan. 
 
1.3.1 Tujuan 
 Tujuan dari penelitian adalah membangun model sistem negosiasi yang 
mempunyai strategi jual beli pada e-commerce C2C dengan menggunakan logika 
fuzzy, mengimplementasikannya sehingga dapat digunakan oleh banyak penjual 
dan banyak pembeli. 
 
1.3.2 Manfaat 
 Manfaat hasil penelitian ini adalah: 
a) Manfaat akademik dapat memberikan kontribusi model negosiasi harga pada 
C2C e-commerce menggunakan logika fuzzy yang dapat digunakan untuk 
negosiasi yang melibatkan banyak penjual dan banyak pembeli. 
b) Manfaat bagi praktek bisnis yang menggunakan e-commerce berupa strategi 
yang dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dalam hal ini penjual dan 
pembeli melalui proses negosiasi harga.  
 
1.4 Batasan Penelitian 
Dalam tesis ini, batasan masalah yang dibahas diuraikan sebagai berikut:  
a) Simulasi sistem negosiasi harga dilakukan dengan menggunakan logika fuzzy.  
b) Pemodelan proses bisnis sistem negosiasi menggunakan UML (Unified 
Modeling Language).  
c) Desain pola perangkat lunak menggunakan UML (Unified Modeling 
Language). 
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d) Lingkungan uji coba menggunakan server localhost. 
e) Bahasa Pemrograman yang digunakan dalam membuat aplikasi adalah bahasa 
pemrograman PHP dengan Database MySQL. 
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BAB 2 
DASAR TEORI DAN TINJAUAN PUSTAKA 
 
 Bab ini terdapat dua sub bab yaitu dasar teori dan tinjuan pustaka. Pada 
sub bab dasar teori menjelaskan dasar teori secara umum yang meliputi teori 
mengenai sistem cerdas fuzzy, agen negosiasi dan e-commerce C2C. Sedangkan 
pada sub bab tinjauan pustaka, menjelaskan penelitian yang pernah dilakukan 
sebelumnya yang mempunyai kemiripan dengan thesis yang penulis lakukan. 
 
1.1. Dasar Teori 
 Pada sub bab ini, akan dibahas mengenai teori-teori terkait dengan judul 
penelitian yang penulis gunakan, antara lain dasar teori mengenai e-commerce, 
negosiasi dan sistem cerdas menggunakan fuzzy. 
 
1.1.1.  E-Commerce  
 E-commerce memiliki arti bahwa sebuah website dapat menjadi sebuah 
modal bagi perusahaan, dimana website tersebut dapat menghasilkan uang dan 
dapat menggambarkan perusahaan di internet pada saat yang bersamaan. Secara 
sederhana dijelaskan bahwa e-commerce adalah menjual barang dagangan dan 
atau jasa melalui internet. Seluruh pelaku yang terlibat dalam bisnis praktis di 
aplikasikan disini, seperti customer service, produk yang tersedia, kebijakan-
kebijakan pengembalian barang dan uang, periklanan, dan lain lain. Di jelaskan 
pula E-commerce berhubungan dengan penjualan, periklanan, pemesanan produk, 
yang semuanya dikerjakan melalui internet. Beberapa perusahaan memilih untuk 
menggunakan kegiatan bisnis ini sebagai tambahan metode bisnis tradisional, 
sementara yang lainnya menggunakan internet secara eksklusif untuk 
mendapatkan para pelanggan yang berpotensi. (Becher Jonathan and Kohavi 
Ronny, 2001). 
 Penggunaan media elektronik untuk melakukan perniagaan/perdagangan 
(Telepon, fax, ATM, handphone, SMS) Secara khusus penggunaan internet untuk 
melakukan perniagaan dimana terdapat transaksi. 
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 Komponen e-commerce terdiri People: Penjual, pembeli, perantara, 
spesialis sistem informasidan karyawan lainnya. Public policy: Hukum dan 
kebijakan lainnya yang mengatur masalah, seperti perlindungan privasi dan 
perpajakan; Marketing dan advertising. Seperti bisnis lainnya, e-commerce 
biasanya membutuhkan dukungan pemasaran dan periklanan; Support services: 
Banyak layanan yang dibutuhkan untuk mendukung e-commerce, seperti misalnya 
pembayaran, pengiriman pesanan dan layanan purna jual; Business partnerships: 
perusahaan gabungan, e-marketplace, dan kemitraan adalah beberapa hubungan 
sering terjadi di e-Business. 
 Adapun manfaat dari e-commerce sendiri adalah mengurangi biaya 
komunikasi, hampir tidak terlihat perbedaan antara perusahaan besar dan kecil, 
memudahkan konsumen memilih barang, 24 jam nonstop, mempercepat dan 
mempermudah transaksi dimanapun, memungkinkan barang dijual lebih murah. 
(C. Antonius Rachmat, 2013). 
 E-Commerce dapat diklasifikasikan berdasarkan transaksi dan interaksinya 
sebagai berikut: 
a) Business-to-consumer (B2C): transaksi online dilakukan perusahaan dengan 
pengguna individu. 
b) Businnes-to-business (B2B): perusahaan membuat transaksi online dengan 
perusahaan lain. 
c) Businnes-to-business-to-consumer (B2B2C): perusahaan menyediakan barang 
atau jasa kepada klien bisnis untuk mempertahankan pelanggannya. 
d) Consumer-to-business (C2B): seseorang menggunakan internet untuk menjual 
barang atau jasa kepada organisasi (perusahaan) atau seseorang yang mencari 
penjual untuk menawar pada barang atau jasa yang dibutuhkan. 
e) Consumer-to-consumer (C2C): pengguna menjual secara langsung kepada 
pengguna lainnya. 
f) Mobile commerce (m-commerce): transaksi dan kegiatan E-Commerce yang 
dilakukan pada lingkungan nirkabel. 
g) Location-based Commerce (l-commerce): transaksi m-commerce yang 
ditargetkan pada pengguna individu pada lokasi dan waktu yang spesifik. 
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h) Intra businness EC: kategori E-Commerce yang mencakup semua aktifitas 
internal perusahaan termasuk pertukaran barang, jasa, atau informasi antara 
unit dan individu dalam perusahaan. 
i) Businness-to-employee (B2E): perusahaan mengirimkan barang, jasa atau 
informasi kepada karyawannya. 
j) Collaborative commerce (c-commerce): individu atau kelompok dapat 
berkolaborasi secara online. 
k) E-learning: pengiriman informasi secara online untuk pelatihan dan 
pendidikan. 
l) E-Government: pemerintah membeli atau menyediakan barang, jasa atau 
informasi kepada perusahaan atau warga negara individu. 
 Karakteristik dan pemodelan e-commerce akan memperjelas perbedaan 
pada proses transaksi yang terjadi, sebagaimana diuraikan sebagai berikut: 
a) Karakteristik B2B e-commerce: 
• Trading partners yang sudah diketahui dan umumnya memiliki hubungan 
(relationship) yang cukup lama. Informasi hanya dipertukarkan dengan 
partner tersebut. Dikarenakan sudah mengenal lawan komunikasi, maka 
jenis informasi yang dikirimkan dapat disusun sesuai dengan kebutuhan 
dan kepercayaan (trust).  
• Pertukaran data (data exchange) berlangsung berulang-ulang dan secara 
berkala, misalnya setiap hari, dengan format data yang sudah disepakati 
bersama. Dengan kata lain, servis yang digunakan sudah tertentu. Hal ini 
memudahkan pertukaran data untuk dua entiti yang menggunakan standar 
yang sama.  
• Salah satu pelaku dapat melakukan inisiatif untuk mengirimkan data, tidak 
harus menunggu parternya.  
• Model yang umum digunakan adalah peer-to-peer, dimana processing 
intelligence dapat di distribusikan di kedua pelaku bisnis. 
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Gambar 2.1. Model B2B E-commerce 
 
b) Karakteristik B2C e-commerce: 
• Terbuka untuk umum, di mana informasi disebarkan secra umum pula dan 
dapat diakses secara bebas.  
• Servis yang digunakan bersifat umum, sehingga dapat digunakan oleh 
orang banyak. Sebagai contoh, karena sistem web sudah umum digunakan 
maka service diberikan dengan berbasis web.  
• Servis yang digunakan berdasarkan permintaan. Produsen harus siap 
memberikan respon sesuai dengan permintaan konsumen.  
• Sering dilakukan sistem pendekatan client-server. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2.2.Model B2C E-commerce 
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a) Karakteristik C2C: 
Dalam C2C seorang konsumen dapat menjual secara langsung barangnya 
kepada konsumen lainnya, atau bisa disebut juga orang yang menjual produk 
dan jasa ke satu sama lain.  
Contohnya adalah ketika ada perorangan yang melakukan penjualan di 
classified ads (misalnya www.classified2000.com) dan menjual properti 
rumah hunian, mobil, dan sebagainya. Mengiklankan jasa pribadi di internet 
serta menjual pengetahuan dan keahlian. Sejumlah situs pelelangan 
memungkinkan perorangan untuk memasukkan item-item agar disertakan 
dalam pelelangan. Akhirnya, banyak perseorangan yang menggunakan 
intranet dan jaringan organisasi untuk mengiklankan item-item yang akan 
dijual atau juga menawarkan aneka jasa. Contoh lain yang terkenal adalah 
www.eBay.com, yaitu perusahaan lelang. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2.3. Model C2C E-commerce 
 
 Consumer-to-consumer e-commerce atau C2Cadalah perdagangan antar 
individu atau konsumen. Jenis e-commerce ditandai dengan pertumbuhan pasar 
elektronik dan lelang online, khususnya diindustri vertikal dimana perusahaan/ 
usaha dapat mengajukan tawaran untuk barang atau jasa yang mereka inginkan 
dari antara beberapa suppliers. Ini memiiliki potensi besar untuk mengembangkan 
pasar baru. 
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Jenis e-commerce pada dasarnya mempunyai tiga bentuk: 
a) Lelang di fasilitasi pada portal, seperti e-Bay, yang memungkinkan secara 
penawaran online real-time pada barang yang dijual di Web; 
b) Sistem peer-to-peer, sebuah protokol untuk berbagi file antara pengguna 
digunakan oleh chat forum serupa dengan IRC dan pertukaran file lain dan 
kemudian model pertukaran uang, dan 
c) iklan baris disitus portal seperti Excite Rahasia dan e-Wanted (sebuah, pasar 
online interaktif di mana pembeli dan penjual dapat bernegosiasi dan fitur 
“Buyer Leads & Want Ads”). Transaksi (C2B) Consumer to Bussiness 
melibatkan lelang terbalik, yang memberdayakan konsumen untuk 
bertransaksi. 
 
2.1.2. Agen Negosiasi 
 Menurut PM. Agus Guntur (2010) dalam bukunya yang berjudul Strategi 
Negosiasi menjelaskan bahwa negosiasi atau perundingan adalah proses mencapai 
kepuasan bersama melalui diskusi dan tawar menawar. Seseorang berunding 
untuk menyelesaikan perselisihan, mengubah perjanjian atau syarat-syarat atau 
menilai komoditi atau jasa, atau permasalahan yang lain. 
 Agar perundingan berhasil, masing-masing pihak harus sungguh-sungguh 
menginginkan persetujuan yang dapat ditindaklanjuti, dan sebagai perjanjian 
jangka panjang. Karena tidak ada gunanya sebuah persetujuan apabila tidak dapat 
diterapkan atau dilaksanakan. Apabila hal itu terjadi maka para perunding 
(negosiator) yang merupakan wakil-wakil dari suatu pihak yang berkepentingan 
akan kehilangan kredibilitas dan wibawa. 
 Dengan kata lain bahwa negosiasi merupakan suatu proses yang dilakukan 
oleh dua pihak/kelompok atau lebih dengan cara berunding untuk mencapai 
persetujuan yang sesuai dengan karakteristik tertentu melalui beberapa tahapan 
yang saling bertentangan satu sama lain. 
 Tanpa memperdulikan keadaan atau kelompok yang terlibat, negosiasi 
paling tidak mempunyai 4 elemen, yaitu : 
a) Ada beberapa perselisihan atau pertentangan. 
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b) Ada beberapa tahap saling ketergantungan diantara kelompok. 
c) Situasinya harus kondusif untuk mendapatkan kesempatan berinteraksi. Itu 
artinya bahwa setiap pihak/kelompok ingin tahu dan cenderung untuk saling 
mempengaruhi kelompok lainnya. 
d) Ada beberapa kemungkinan untuk sepakat. 
 
2.1.3. Sistem Cerdas Menggunakan Fuzzy 
Konsep Fuzzy Logic (FL) digagas oleh Lotfi Zadeh, seorang profesor di 
University of California di Berkley, dan disajikan bukan sebagai control 
metodologi, tetapi sebagai cara pengolahan data dengan memungkinkan set 
keanggotaan sebagian daripada keanggotaan set crisp atau non-keanggotaan. 
Pendekatan ini untuk menetapkan teori tidak diterapkan untuk mengontrol sistem 
sampai 70 karena tidak cukup kemampuan komputer sebelum waktu itu. Profesor 
Zadeh beralasan bahwa orang tidak memerlukan secara tepat, masukan informasi 
numerik, namun mereka mampu mengkontrol sangat adaptif. Jika pengendali 
umpan balik bisa diprogram untuk menerima, masukan tidak tepat, mereka akan 
jauh lebih efektif dan mungkin lebih mudah untuk di implementasikan. (Kaehler 
Steven D, 2003) 
 Bagaimana Fuzzy Logic bekerja?. Fuzzy Logic memerlukan beberapa 
parameter numerik untuk beroperasi, kesalahan yang signifikan dan tingkat 
perubahan kesalahan yang signifikan, tapi nilai-nilai yang tepat dari angka-angka 
ini biasanya tidak penting kecuali kinerja yang sangat responsif diperlukan dalam 
hal penyetelan empiris yang akan menentukan. Sebagai contoh, sistem kontrol 
suhu sederhana bisa menggunakan sensor umpan balik temperatur tunggal yang 
datanya dikurangi dari sinyal perintah untuk menghitung "error" dan kemudian 
waktu dibedakan untuk menghasilkan kemiringan kesalahan atau tingkat 
perubahan kesalahan, selanjutnya disebut "titik kesalahan".  
 Bagaimana Fuzzy Logic digunakan? Menurut Kaehler Steven D. (2003) 
diuraikan sebagai berikut : 
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a) Menentukan tujuan pengendalian dan kriteria: Apa yang akan dikontrol? Apa 
yang harus dilakukan untuk mengontrol sistem? Apa respon yang dibutuhkan? 
Apa kemungkinan kegagalan sistem(mungkin)? 
b) Menentukan input, output dan pemilihan hubungan jumlah minimum variabel 
untuk input ke mesin Fuzzy Logic (biasanya kesalahan dan tingkat perubahan 
kesalahan). 
c) Menggunakan struktur berbasis aturan dari Fuzzy Logic, memecahkan masalah 
kontrol ke dalam serangkaian IF X AND Y THEN Z aturan yang 
mendefinisikan respon output sistem yang diinginkan untuk kondisi sistem 
input yang diberikan. Jumlah dan kompleksitas aturan tergantung pada jumlah 
parameter input yang akan diproses dan variabel fuzzy yang terkait dengan 
masing-masing parameter. Jika memungkinkan, gunakan setidaknya satu 
variabel dan waktu turunannya. Meskipun dimungkinkan untuk menggunakan 
parameter kesalahan tunggal, seketika tanpa mengetahui laju perubahan, 
melumpuhkan kemampuan sistem untuk meminimalkan over shoot untuk 
langkah input. 
d) Buat fungsi keanggotaan Fuzzy Logic yang mendefinisikan nilai dari 
Input/Output, istilah yang digunakan dalam aturan. 
e) Buat pra dan pasca pengolahan Fuzzy Logic jika pada S/W, jika tidak rubah 
kedalam aturan H/W mesin Fuzzy Logic. 
f) Uji sistem, mengevaluasi hasil, menyesuaikan aturan dan fungsi keanggotaan, 
dan tes ulang sampai hasil yang memuaskan diperoleh. 
 
2.1.4. Sistem Cerdas Fuzzy dalam Negosiasi E-Commerce 
 Menurut Lin Che-Chern dkk.(2011) dalam penelitiannya yang berjudul 
Automatic price negotiation on the web: An agent-based web application using 
fuzzy expert system, negosiasi yang terdapat dalam e-commerce mempunyai tiga 
agen yaitu agen pembeli, agen penjual dan agen mediator. Negosiasi yang akan 
dilakukan antara pihak pembeli dan penjual masing masing memerlukan strategi, 
strategi negosiasi pembelian pada pihak pembeli dan strategi penjualan pada pihak 
penjual. 
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 Strategi negosiasi harga pihak pembeli dengan menggunakan aturan 
sebagai berikut:Rbuyer : IF harga diturunkan oleh penjual sebesar X THEN harga 
penawaran ditingkatkan oleh pembeli sebesar Y. Dalam aturan Rbuyer, X adalah 
variabel fuzzy yang menunjukkan penurunan harga oleh penjual yang 
didefinisikan dalam ekspresi fuzzy sebagai X = {Xrendah, Xsedang, Xtinggi.} 
 Strategi negosiasi harga pihak penjual dengan menggunakan aturan seperti 
berikut: Rseller : IF harga penawaran ditingkatkan pembeli sebesar P, THEN 
harga tawar penjual diturunkan sebesar Q 
Q adalah variabel fuzzy yang menunjukkan peningkatan harga oleh pembeli yang 
didefinisikan dalam ekspresi fuzzy sebagai  Q = {Qrendah, Qsedang, Qtinggi.} 
 Ketidakpastian dari penurunan variable X dari sisi penjual dan 
peningkatan variable Q dari sisi pembeli inilah yang menjadi pertimbangan untuk 
menggunakan sistem cerdas fuzzy. 
a) Konsep Dasar Logika Fuzzy 
• Logika fuzzy bukanlah logika yang tidak jelas (kabur), tetapi logika yang 
digunakan untuk menggambarkan ketidak jelasan. 
• Logika fuzzy adalah teori himpunan fuzzy. Himpunan yang mengkalibrasi 
ketidak jelasan. Logika fuzzy didasarkan pada gagasan bahwa segala 
sesuatu mempunyai nilai derajat. 
• Logika Fuzzy merupakan peningkatan dari logika Boolean yang 
mengenalkan konsep kebenaran sebagian. 
• Logika klasik (Crisp Logic) menyatakan bahwa segala hal dapat 
diekspresikan dalam istilah binary (0 atau 1, hitam atau putih, ya atau 
tidak) sehingga tidak ada nilai diantaranya 
• Logika fuzzy menggantikan kebenaran boolean dengan tingkat kebenaran 
sehingga ada nilai diantara hitam dan putih (abu-abu). 
b) Alasan penggunaan: 
• Mudah dimengerti, konsep matematisnya sederhana 
• Sangat Fleksibel 
• Memiliki toleransi terhadap data-data yang tidak tepat (kabur) 
• Mampu memodelkan fungsi-fungsi non-linear yang sangat komplek. 
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• Dapat menerapkan pengalaman pakar secara langsung tanpa proses 
pelatihan. 
• Dapat bekerjasama dengan teknik-teknik kendali secara konvensional. 
• Didasarkan pada bahasa alami 
• Fuzzy ≠ Probabilitas : Probabilitas berkaitan dengan ketidak menentuan 
dan kemungkinan. Logika Fuzzy berkaitan dengan ambiguitas dan ketidak 
jelasan 
 
2.2. Tinjauan Pustaka 
 Dalam sub bab ini akan dibahas mengenai penelitian penelitian 
sebelumnya yang akan digunakan sebagai acuan dan dasar pembuatan penelitian 
yang penulis lakukan. Lebih jelasnya, berikut diuraikan peneletian penelitian 
sebelumnya tersebut. 
 Negosiasi atau perundingan adalah proses mencapai kepuasan bersama 
melalui diskusidan tawar menawar. Dalam hal ini negosiasi yang terjadi pada 
proses jual beli barang menggunakan media e-commerce.  
 Penelitian tentang negosiasi jual beli barang yang melibatkan jumlah atau 
kuantitas telah dilakukan oleh Giannoccaro Ilaria dan  Pontrandolfo Pierpaolo 
(2008) yang berjudul How Negotiation Influences the Effective Adoption of the 
Revenue Sharing Contract:A Multi-Agent Systems Approach. 
 Dalam penelitian tersebut negosiasi digunakan dalam rangka pemenuhan 
Supply Chain Management (SCM) untuk memperoleh keuntungan pada pihak 
distributor maupun pengecer dengan mengacu konsep negosiasi win –win. 
 Lain halnya dengan penelitian yang dilakukan oleh Huang Chun-Che dkk. 
(2010), yang berjudul The agent-based negotiation process for B2C e-commerce 
dimana dalam penelitian tersebut menggunakan model negosiasi seperti terlihat 
pada gambar 2.4. 
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Gambar 2.4.Arsitektur Model Negosiasi E-commerce B2C 
 Dari gambar diatas dapat diketahui bahwa dalam proses negosiasi terdapat 
banyak penjual dan banyak pembeli yang telibat, sehingga perlu diuraikan lebih 
detail dengan menggunakan ilustrasi gambar sebagaimana terlihat pada gambar 
2.5 Model Negosiasi Multi Penjual dan Multi Pembeli. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2.5. Model Negosiasi multi penjual dan multi pembeli untuk E-commerce B2C 
 Keterangan Gambar 2.5.pada sisi penjual dimana J1 adalah penjual ke 1, J2 
adalah penjual ke 2 hingga Jn adalah penjual ke n dengan nilai n tak terhingga. 
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Sedangkan HAJ1 adalah harga awal yang dtetapkan oleh penjual ke 1, HAJ2 
adalah harga awal yang ditetapkan oleh penjual ke 2 hingga HAJn adalah harga 
awal penjual ke n. Pada sisi pembeli terdapat B1 adalah pembeli ke 1, B2 adalah 
pembeli ke 2 hingga Bm adalah pembeli ke m, dengan nilai m tak terhingga. 
Untuk strategi negosiasi juga mempunyai dua bagian yaitu strategi negosiasi pada 
sisi penjual dan pembeli. Pada sisi penjual strategi SJ1 adalah strategi penjual ke 
1, SJ2 adalah strategi penjual ke 2 hingga SJn adalah strategi pejual ke n. 
Sedangakan pada sisi pembeli, SB1 adalah sebagai strategi pembeli ke 1, SB2 
adalah sebagai strategi pembeli ke 2 hingga SBm adalah sebagai strategi pembeli 
ke m. 
 Dalam Proses negosiasi jual beli terdiri dari banyak penjual dan banyak 
pembeli yang berada pada e-commerce C2C. Pihak penjual dilambangkan dengan 
J1 sebagai penjual ke 1, J2 sebagai penjual ke 2, Jn sebagai penjual ke n. Demikian 
pula pihak pembeli dilambangkan dengan B1 sebagai pembeli ke 1, B2 sebagai 
pembeli ke 2 dan Bm sebagai pembeli ke m (gambar Model Negosiasi Jual Beli 
Barang). 
 Ilustrasi Barang A dijual oleh beberapa penjual dan setiap penjual 
memiliki harga awal yang berbeda sehingga juga mempengaruhi strategi 
penjualan yang berbeda juga.Selain itu terdapat pula beberapa pembeli yang ingin 
membeli Barang A. Seorang pembeli dapat melakukan negosiasi harga dengan 
beberapa penjual Barang A, sehingga pembeli juga dapat menentukan strategi 
negosiasi yang berbeda. 
 Proses jual beli dan negosiasi harga menggunakan proses seperti yang 
terjadi pada proses jual beli tradisional. Penjual menempatkan barang 
dagangannya dan menentukan harga awal jual (HAJ), kemudian juga menentukan 
strategi negosiasi penjualan (SJn). Pada pihak pembeli, mereka dapat menentukan 
strategi pembelian berdasarkan harga awal jual. Pembeli juga dapat menggunakan 
strategi yang berbeda terhadap penjual lain, dengan kata lain pembeli dapat 
melakukan negosiasi terhadap beberapa penjual (SBm). Dari Gambar 2.5. Model 
Negosiasi Multi Penjual dan Multi Pembeli, diambil proses negosiasi satu pembeli 
dan satu penjual sehingga didapatkan model negosiasi seperti gambar 2.6 berikut : 
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Gambar 2.6. Model Negosiasi Penjual Ke 1dan Pembeli Ke 1 
 
 Dari gambar diatas terdapat dua strategi negosiasi, yaitu strategi sisi 
penjual ke 1 (SJ1) dan Strategi sisi Pembeli ke 1 (SB1). Penjual ke 1 (J1) 
mempunyai harga awal penjualan (HAJ1) dan strategi penjualan SJ1. Pada sisi 
pembeli (B1) mempunyai strategi negosiasi pembelian (SB1) yang harus 
ditentukan sebelum melakukan negosiasi. Masing masing strategi akan dibahas 
lebih lanjut pada sub Strategi Negosiasi Pada Sisi Pembeli dan sub bab Strategi 
Negosiasi Pada Sisi Penjual. 
 Mekanisme negosiasi harga yang digunakan berdasarkan perspektif proses 
bisnis. Mekanisme negosiasi secara struktural dibagi menjadi tiga bagian bisnis: 
agen pembeli, agen penjual, dan agen mediator. Agen pembeli digunakan untuk 
mendefinisikan strategi membeli yang berperilaku sebagai pembeli nyata. 
Demikian pula , agen penjual digunakan untuk menentukan strategi penjualan atas 
nama penjual nyata. Strategi negosiasi ini dinyatakan dalam aturan fuzzy. 
sedangkan agen mediator memainkan peran netral untuk menangani proses 
negosiasi harga untuk pembeli dan agen penjual.  
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 Dalam penelitian yang dilakukan, digunakan sistem pakar fuzzy untuk 
melakukan prosedur negosiasi harga untuk perdagangan barang. Gambar 2.7 
menunjukkan prosedur secara keseluruhan untuk sistem yang diusulkan. Gambar 
2.8 dan 2.9 menunjukkan diagram ilustrasi untuk menggambarkan hubungan 
konseptual dari harga jual dan harga beli sebagaimana ditunjukkan pada Gambar 
2.7. Prosedur negosiasi harga terdiri dari tiga putaran. Setiap putaran meliputi 
tawaran (harga pembelian yang dikirim oleh pembeli) dan permintaan (harga jual 
dikirimkan oleh penjual). 
 
Ada tiga titik cek di sisi pembeli. Pada setiap cek poin pembeli, pembeli 
menggunakan aturan fuzzy untuk menghitung harga beli dan mengirimkannya ke 
penjual. Demikian pula, tiga cek poin di sisi penjual. Pada setiap cek poin penjual, 
penjual menggunakan aturan fuzzy untuk menghitung harga jual dan 
mengirimkannya kepada pembeli. Proses rinci dari Gambar .2.7 dibahas kemudian 
dalam bagian ini. 
 
 
Sisi Pembeli Sisi Penjual 
Pertama Pembeli 
Menawar 
Cek Point ke 1 
Pembeli 
Cek Point  ke 2 
Pembeli 
Cek Point  ke 3 
Pembeli 
Cek Point  ke 1 
Penjual 
Cek Point  ke 2 
Penjual 
Cek Point  ke 3 
Penjual 
Harga Akhir Negosiasi 
HB0 
HJ1 
HB1 
HB2 
HB3 
HJ2 
HJ3 
Gambar 2.7. Proses Negosiasi Harga 
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Gambar 2.8.Diagram konseptual harga jual dari penjual. 
 
Gambar 2.9. Diagram konseptual harga beli dari pembeli 
 
2.2.1. Strategi Negosiasi Pada Sisi Pembeli 
 Pembeli B1 menentukan tiga harga, yaitu harga awal beli (HB0), harga 
yang diharapkan pembeli (HBh) dan harga maksimal yang dapat diterima pembeli 
(HBm).Ketiga harga tersebut secara terurut sebagai HBm> HBh> HB0. Formulasi 
aturan fuzzy untuk pembeli adalah sebagai berikut SB1: IF penurunan harga oleh 
penjual sebesar X THEN penawaran harga B1 ditingkatkan sebesar Y. 
 Dalam formulasi fuzzy untuk pembeli SB1, X adalah ariable fuzzy yang 
menunjukkan penurunan harga oleh penjual yang didefinisikan dalam tiga 
ekspresi fuzzy berikut: X ={XR, XS, XT}, dimana XR adalah persentase penurunan 
harga rendah, XS adalah persentase penurunan harga sedang dan XT adalah 
persentase penurunan harga tinggi. 
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Gambar  
 
Gambar 2.11. Fungsi Keanggotaan Fuzzy untuk gambar 2.10 
 Demikian pula dengan ariable Y adalah ariable peningkatan harga oleh 
pembeli yang didefinisikan dalam tiga ekspresi fuzzy berikut: Y = {YR, YS, YT}, 
dimana YR adalah persentase peningkatan harga rendah, YS adalah persentase 
peningkatan harga sedang dan YT adalah persentase peningkatan tinggi. Pada 
gambar.2.12 dan 2.13 menunjukkan antar-muka dan fungsi keanggotaan untuk 
ekspresi fuzzy dari YR, YS dan YT. 
Gambar 2.12. Antar-muka Peningkatan Harga Beli Agen Pembeli 
XR XS XT 
Para 3 Para 2 Para 1 
Penurunan Harga Oleh 
Penjual (%) 
µ 
Kenaikan Harga BeliRendah (YR, dalam persen)   % 
Kenaikan Harga Beli Sedang (YS, dalam persen)   % 
Kenaikan Harga Beli Tinggi (YT, dalam persen)   % 
Para 4 
Para 5 
Para 6 
Submit 
Penurunan Harga Jual Rendah (XR, dalam persen)   % 
Penurunan Harga Jual Sedang (XS, dalam persen)   % 
Penurunan Harga Jual Tinggi (XT, dalam persen)   % 
Para 1 
Para 2 
Para 3 
Submit 
Gambar 2.10. User Interface Penurunan Harga Jual Agen Pembeli 
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Gambar 2.13. Fungsi Keanggotaan Fuzzy untuk gambar 2.12 
 
Prosedur untuk menentukan harga beli pada sisi agen pembelian 
mempunyai tiga langkah, yaitu: 
a) Langkah 1: Menghitung nilai X dengan menggunakan persamaan: 
X = (HJi-1 – HJi) / HJi-1             (1) 
Dimana Hji adalah Harga penawaran penjualan ke i, HJi-1 adalah harga 
jual awal, dalam persamaan (1) harga jual ke (i-1) = HJ0 
b) Langkah 2: Perubahan Y dari SB1, dilakukan dengan menggunakan 
inferensi fuzzy dan prosedur defuzzifikasi.  
c) Langkah 3: Menghitung harga beli dengan menggunakan persamaan :  
Y  = (HBi – HBi-1) / (HBm – Hbi-1)            (2) 
Dimana HBi adalah harga penawaran ke i oleh pembeli, HBi-1 adalah 
harga penawaran ke (i-1) oleh pembeli, dan HBm adalah harga maksimum 
yang dapat diterima oleh pembeli. 
Dari persamaan (2) didapatkan HBi = HBi-1 + Y(HBm – Hbi-1)       (3) 
 
2.2.2. Strategi Negosiasi Pada Sisi Penjual 
 Penjual J1 menentukan tiga harga yaitu harga jual awal (HJ0), harga yang 
diinginkan (HJh) dan harga minimum yang dapat diterima penjual (HJm) secara 
terurut HJm< HJh< HJ0. 
 Formulasi aturan fuzzy untuk penjual adalah sebagai berikut SJ1: IF 
peningkatan harga penawaran oleh pembeli sebesar P THEN tawaran harga J1 
diturunkan sebesar Q. 
YR YS YT 
Para 6 Para 5 Para 4 
Kenaikan Harga Oleh 
Pembeli (%) 
µ 
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Dalam SJ1, P adalah variabel fuzzy yang menunjukkan persentase 
peningkatan harga tawar oleh pembeli yang di definisikan dalam ekspresi fuzzy    
P ={PR, PS, PT}, dimana PR adalah persentase peningkatan harga rendah, PS 
adalah persentase peningkatan harga sedang dan PT adalah peningkatan harga 
tinggi. 
Gambar 2.14. Antar-muka Kenaikan Harga Beli Agen Penjual 
Gambar 2.15. Fungsi Keanggotaan Fuzzy untuk gambar 2.14 
Demikian pula untuk variabel Q adalah persentase penurunan harga oleh 
penjual, dibagi dalam tiga ekpresi sebgai berikut: Q = {QR, QS, QT}, dimana QR 
adalah persentase peningkatan harga rendah, QS adalah persentase peningkatan 
harga sedang dan QT adalah persentase peningkatan tinggi. Pada gambar.2.16 dan 
2.17 menunjukkan antar-muka dan fungsi keanggotaan untuk ekspresi fuzzy dari 
QR, QS dan QT 
 
Gambar 2.16 Antar-muka Penurunan Harga Beli Agen Penjual 
 
Kenaikan Harga BeliRendah (PR, dalam persen)   % 
Kenaikan Harga Beli Sedang (PS, dalam persen)   % 
Kenaikan Harga Beli Tinggi (PT, dalam persen)   % 
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Gambar 2.17. Fungsi Keanggotaan Fuzzy untuk gambar 2.16 
 
Prosedur untuk menentukan harga jual pada sisi agen penjualan 
mempunyai tiga langkah, yaitu: 
a) Langkah 1: 
Menghitung Nilai P, dilakukan dengan menggunakan dua bagian yaitu yang 
pertama menghitung pada saat i = 1  (pada cek poin ke 1). Nilai didapatkan 
menggunakan persamaan : 
P = (HB0 – HB0K) / HB0K                        (4) 
Dimana HB0K adalah perkiraan harga awal pembelian yang ditentukan oleh 
penjual. HB0K ditentukan oleh penjual, jika tidak ditentukan maka HB0K akan 
di set secara defaut oleh sistem yang diajukan dengan menggunakan 
persamaan HB0K=  0.5 HJm. Jika HB0< HB0K  maka P = 0. 
Bagian kedua menghitung pada saat i = 2 dan 3 (pada cek poin ke 2 dan 3) 
dengan menggunakan persamaan  
P = (HBi-1 – HBi-2) / HBi-2 untuk i = 2,3                       (5) 
Dimana HBi-1 adalah harga beli ke (i-1) yang dikirim pembeli, HBi-2 adalah 
harga beli ke (i-2) 
b) Langkah 2: 
Mengkondisikan Q dari SJ1 dilakukan dengan menggunakan inferensi fuzzy 
dan prosedur defuzzifikasi. 
c) Langkah 3: 
Menghitung Harga Jual dengan menggunakan persamaan : 
Q = (HJi-1 – HJi) / (HJi-1 – HJm)             (6) 
 
Penurunan Harga Jual Rendah (QR, dalam persen)   % 
Penurunan Harga Beli Sedang (QS, dalam persen)   % 
Penurunan  Harga Beli Tinggi (QT, dalam persen)   % 
Para 10 
Para 11 
Para 12 
Submit 
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Dimana HJi adalah haga jual ke i, HJi-1 harga jual ke (i-1) dan HJm adalah 
harga jual minimum yang dapat diterima penjual. 
Dari persamaan (6) didapatkan HJi = HJi-1 – Q(HJi-1 – HJm)         (7) 
 
2.2.3. Prosedur negosiasi harga di sisi mediator 
 Dalam proses negosiasi harga, pembeli dapat mengirim tawaran tiga kali. 
Untuk menjaga kewajaran negosiasi, penjual juga dapat mengirim penawaran tiga 
kali. Setiap putaran berisi tawaran yang ditawarkan oleh pembeli dan penawaran 
oleh penjual. 
a) Tahap 1: Pihak penjual upload barang dagangan dengan harga negosiasi 
website dengan tiga harga jual (HJm, HJh, dan HJ0), aturan fuzzy untuk strategi 
penjualan, dan parameter untuk menentukan fungsi keanggotaan dari aturan 
fuzzy. 
b) Tahap 2: Pembeli menelusuri situs web untuk menentukan barang yang akan 
dibeli dan menentukan tiga harga beli ( HBm, HBh, dan HB0), aturan fuzzy 
untuk strategi membeli, dan parameter untuk menentukan fungsi keanggotaan 
dari aturan fuzzy untuk barang dagangan . 
c) Tahap 3: Pembeli mengajukan permohonan untuk memulai negosiasi harga. 
Mediator menangani proses negosiasi bagi kedua belah pihak (pembeli dan 
penjual). Prosedur rinci Tahap 3 ditunjukkan pada Gambar 2. Penting untuk 
dicatat bahwa jika HBm<HJm, negosiasi harga diakhiri karena tidak mungkin, 
dalam hal apapun, untuk membuat negosiasi harga sukses. Jika HBm = HJm, 
harga dinegosiasikan sama dengan HBm. 
d) Tahap 4: Jika negosiasi gagal, ulangi dari Tahap 2. Jika negosiasi berhasil, 
menandai barang sebagai ''Habis Terjual" . 
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BAB 3 
METODOLOGI PENELITIAN 
 
 Tahapan-tahapan yang digunakan dalam membahas permasalahan 
penelitian akan dibahas dalam bab ini. Secara global, tahapan penelitian yang 
dilakukan seperti ditunjukkan pada gambar 3.1. Tahapan identifikasi masalah, 
perumusan masalah, penetapan tujuan, batasan dan kontribusi penelitian seperti 
dijelaskan pada bab 1 dan studi literatur yang dijelaskan pada bab 2. Sehingga 
dalam bab ini akan difokuskan untuk menjelaskan penentuan variable sistem, 
pendefinisian himpunan fuzzy, penentuan aturan fuzzy, penegasan (defuzzyfikasi), 
simulasi negosiasi dan kesimpulan serta saran. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 3. 1 Diagram Alur Metodologi Penelitian 
 
3.1. Desain Sistem Fuzzy 
 Sistem Fuzzy terdiri dari beberapa elemen yaitu variabel input, variabel 
output, fuzzifikasi, fuzzy rule base, membership function, fuzzy inferensing, dan 
Identifikasi Masalah 
Studi Literatur Perumusan Masalah 
Penetapan Tujuan, Batasan dan 
Kontribusi Penelitian 
Desain Sistem Fuzzy 
Implementasi, Uji Coba dan Analisis 
 
Kesimpulan dan Saran 
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defuzzifikasi (Chakraborty RC, 2010). Dari beberapa elemen tersebut mempunyai 
fungsi dan cara kerja yang berbeda, akan tetapi mempunyai hubungan dan saling 
mendukung antar elemen. Pada gambar 3.2 memperlihatkan blok skematik dari 
sistem fuzzy yang akan digunakan. 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 3.2.Blok Skematik Sistem Fuzzy 
 
3.1.1 Penentuan Variabel Masukan 
 Penentuan variabel-variabel yang akan menjadi komponen sistem fuzzy 
didapatkan dengan cara mendekomposisi sistem menjadi model-model fungsional, 
selanjutnya sistem didefinisikan dalam kerangka model input-proses-output, 
kemudian ditentukan model-model fungsional mana saja yang akan menjadi 
bagian sistem. 
 Variabel-variabel negosiasi harga diperoleh dari fungsi fungsi yang terlibat 
dalam proses negosiasi. Dalam hal ini terdapat dua bagian yaitu fungsi negosiasi 
yang terdapat pada strategi agen penjual dan fungsi negosiasi yang terdapat pada 
strategi agen pembeli. 
 Fungsi negosiasi yang terdapat dalam strategi jual menggunakan aturan IF 
peningkatan harga oleh pembeli adalah sebesar P% THEN harga penjualan akan 
diturunkan sebesar Q%. Variabel strategi penjualan meliputi variabel peningkatan 
harga pembeli (p), penurunan harga jual (q), harga awal, harga yang diinginkan 
Variabel 
Masukan 
Aturan Berbasis  Fuzzy 
Fuzzifikasi Inferensi 
Fuzzy 
Defuzzifikasi 
Variabel 
Keluaran 
Fungsi Keanggotaan Fuzzy 
X1 
X2 
 
Xn 
Y1 
Y2 
 
Ym 
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dan harga minimum yang dapat diterima oleh penjual. Selain itu terdapat pula 
variabel jumlah pembeli yang melakukan negosiasi. 
Fungsi negosiasi yang terdapat dalam strategi pembelian menggunakan 
aturan IF penurunan harga oleh penjual adalah sebesar X% THEN harga pembeli 
ditingkatkan sebesar Y%. Variabel strategi pembelian meliputi variabel penurunan 
harga jual (x), peningkatan harga beli (y), harga awal penawaran, harga yang 
diinginkan, harga maksimum yang dapat diterima pembeli. Selain itu juga 
terdapat variabel jumlah penjual yang dinegosiasikan. Hasil penentuan variabel 
fuzzy yang telah ditetapkan akan di rubah kedalam fuzzy set dengan menggunakan 
fuzzifikasi. 
 
3.1.2. Fuzzifikasi 
 Fuzzifikasi yaitu suatu proses untuk mengubah suatu masukan dari bentuk tegas (crisp) menjadi fuzzy (variabel linguistik) yang biasanya disajikan dalam bentuk himpunan-himpunan fuzzy dengan suatu fungsi kenggotaannya masing-masing.  Dapat juga diartikan sebagai langkah yang 
digunakan untuk merubah masing-masing variabel fuzzy yang telah ditentukan 
kedalam bentuk tingkatan (Rendah (R), Sedang (S), Tinggi (T)) yang dimasukkan 
dalam bentuk himpunan fuzzy set.  
 Semakin banyak variabel fuzzy semakin tinggi akurasi, namun 
memerlukan proses yang lebih lama dari bentuk tegas (crisp) menjadi fuzzy 
(variabel linguistik) yang biasanya disajikan dalam bentuk tegas dengan suatu 
fungsi keanggotaan masing–masing. Fungsi keanggotaannya adalah fungsi linear, 
kurva segitiga, kurva trapesium. 
 
3.1.3. Pendefinisian Fungsi Keanggotaan Fuzzy 
 Pendefinisian himpunan fuzzy dilakukan untuk memetakan hubungan 
antara nilai domain dari variabel system dengan derajat keanggotaannya. Hasil 
pemetaan yang didapatkan nantinya akan menentukan bentuk permukaan 
himpunan fuzzy. 
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 Dari hasil penentuan variabel negosiasi masing masing agen diperoleh 
himpunan fuzzy untuk agen penjual dan agen pembeli sebagaimana diuraikan 
dalam sub bab tinjauan pustaka, bahwa himpunan fuzzy pada agen pembeli 
terdapat dua himpunan yaitu X= {XR, XS, XT} dan Y = {YR, YS, YT}. Demikian 
pula untuk agen penjual juga terdapat dua himpunan fuzzy yaitu P = {PR, PS, PT} 
dan Q = {QR, QS, QT} 
 
3.1.4. Penentuan Aturan Berbasis Fuzzy   
 Metode yang digunakan dalam komposisi aturan dan aplikasi fungsi 
implikasi adalah metode max–min dengan operator AND. Secara umum aturan 
tersebut dapat dituliskan: IF (x1 is A1) • (x2 is A2) •…(xn is An) THEN y is B 
dengan • adalah operator AND, xn adalah skalar yang berupa variabel fuzzy dan 
An adalah variabel linguistik berupa himpunan fuzzy. Sistem inferensi fuzzy yang 
diimplementasikan adalah tipe mamdani dan sugeno. Dalam penelitian ini dipilih 
tipe mamdani sebagai sistem inferensinya. 
 
3.1.5 Penegasan  (defuzzifikasi) 
 Input dari proses defuzzifikasi adalah suatu himpunan fuzzy yang 
diperoleh dari komposisi aturan-aturan fuzzy, sedangkan output yang dihasilkan 
merupakan suatu bilangan pada domain himpunan fuzzy tersebut, sehingga jika 
diberikan suatu himpunan fuzzy dalam range tertentu, maka harus dapat diambil 
suatu nilai crisp tertentu sebagai keluarannya. Ada beberapa metode defuzzifikasi 
pada komposisi aturan Mamdani, diantaranya yaitu metode COA, bisektor, MOM, 
LOM, dan SOM. Dalam Thesis ini penulis menggunakan metode COA (Centroid 
Of Area). 
 Pada metode ini, solusi crisp diperoleh dengan cara mengambil titik 
pusat daerah fuzzy, secara umum dirumuskan pada persamaan 3.1 untuk variabel 
kontinyu dan persamaan 3.2 untuk variabel diskrit. 
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 (3.1)                 (3.2) 
 
3.2. Desain, Implementasi, Uji Coba dan Analisis Hasil 
 Pada tahap ini terdiri dari tiga bagian, yaitu implementasi yang 
menguraikan tentang proses pembuatan aplikasi sistem negosiasi, bagian uji coba 
yang membahas tentang uji coba terhadap sistem negosiasi menggunakan 
beberapa kasus negosiasi, dan bagian analisis hasil yang membahas tentang 
analisis hasil dari aplikasi sistem negosiasi. 
 
3.2.1 Implementasi 
 Tahap implementasi negosiasi dapat dilakukan dengan membuat aplikasi 
sistem negosiasi e-commerce yang menggunakan logika fuzzy yang diusulkan. 
Sedangkan dalam proses pembuatan aplikasi perlu ditetapkan terlebih dahulu 
beberapa hal yang terkait, diantaranya adalah kebutuhan perangkat keras, sistem 
operasi, metode pembuatan aplikasi, pemodelan aplikasi, bahasa pemrograman 
serta perangkat lunak. 
a) Kebutuhan Perangkat Keras. 
Perangkat keras yang akan digunakan dalam pembuatan aplikasi sistem 
negosiasi mempunyai spesifikasi sebagai berikut, Processor Intel (R) Core 
(TM) i5-2450M CPU@2.50GHz 2.50GHz, Installed memory (RAM) 4.00GB 
(2.45 GB usable), System type 32-bit Operating System, Dengan spesifikasi 
tersebut diharapkan keluaran aplikasi sistem negosiasi dapat berjalan dengan 
cepat. 
b) Sistem Operasi 
Kebutuhan sistem operasi dalam implementasi pembuatan aplikasi sistem 
negosiasi yaitu sistem operasi Windows 7 dengan tipe sistem 32-bit. Akan 
tetapi hasil dari aplikasi dapat dijalankan dengan menggunakan sistem operasi 
yang lain. 
c) Metode Pembuatan Aplikasi 
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Metode yang digunakan dalam pembuatan aplikasi adalah menggunakan 
metode SDLC (System Development Life Circle) 
d) Pemodelan Aplikasi 
Pemodelan yang digunakan adalah menggunakan UML (Unified Modeling 
Language) yang mengacu pada model Use Case Drivent Object menggunakan 
proses ICONIX. Sebagaimana dijelaskan dalam buku Use Case Drivent Object 
Modeling with UML : Theory and Practice yang disusun oleh Rosenberg 
Doug and StephensMatt (2007) bahwa pemodelan menggunakan ICONIX 
Process sebagaimana terlihat pada gambar 3.3 Pemodelan ICONIX Process. 
 Pemodelan dimulai dengan membuat GUI (Graphical Antar-muka) 
Storyboard yang menjelaskan proses yang terjadi dalam antar-muka, 
kemudian dari dengan menggunakan acuan GUI Storyboard dibentuklah Use 
Case model untuk masing masing GUI. Pemodelan dilanjutkan dengan 
membuat robustness diagram yang menjelaskan alur proses yang terjadi untuk 
masing masing use case. Selama masih terjadi perubahan pada use case model 
maka akan menjadikan robustness diagram juga berubah. 
 Setelah robustness diagram terbentuk maka perilaku sistem pada GUI 
akan terpapar jelas alur yang terjadi pada sistem, akan tetapi jika dibutuhkan 
keberlanjutan untuk proses lebih detail nya dapat digunakan sequence 
diagram. Dengan menggunakan sequence diagram, kita dapat melihat interaksi 
antara obyek-obyek yang terlibat dalam sistem untuk masing masing GUI 
termasuk didalamnya actor atau user (dalam hal ini user adalah penjual dan 
pembeli). 
e) Bahasa Pemrograman dan Perangkat Lunak Penunjang 
Bahasa pemrograman yang digunakan untuk membuat aplikasi sistem 
negosiasi adalah bahasa pemrograman PHP yang dikombinasikan dengan 
menggunakan bahasa pemrograman java script. 
 
 
 
 
37 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 3.3 Pemodelan ICONIX Process 
 
3.2.2 Uji Coba 
a) Lingkungan Uji Coba 
Uji coba dilakukan dengan menggunakan computer berbasis laptop dengan 
Processor Intel (R) Core (TM) i5-2450M CPU@2.50GHz 2.50GHz, Installed 
memory (RAM) 4.00GB (2.45 GB usable), System type 32-bit Operating 
System. Uji coba ini berjalan diatas sistem operasi Microsoft Windows 7. 
b) Data Uji Coba 
Data yang digunakan pada penelitian ini adalah data history time series yang 
didapatkan dari proses negosiasi yang dilakukan pada local host selama 6 
minggu yang dilakukan oleh beberapa orang. 
c) Skenario Uji Coba 
Pelakasanaan uji coba dilakukan dengan menggunakan skenario negosiasi 
yang terjadi pada banyak penjual dan banyak pembeli.Seorang penjual 
menerima banyak harga negosiasi yang dilakukan oleh banyak pembeli. 
Demikian pula pihak pembeli juga menerima banyak harga negosiasi sejumlah 
negosiasi yang dilakukannya terhadap banyak penjual. 
Untuk melihat kinerja dan keandalan dari aplikasi sistem negosiasi, maka 
dilakukan uji coba kebenaran / validasi, dilakukan pada tahap evaluasi di logika 
Test 1 
GUI 
STORYBOARD 
USE CASE 
MODEL 
ROBUSTNESS 
DIAGRAM 
SEQUENCE 
DIAGRAM 
DYNAMIC 
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fuzzy. Uji kebenaran ini mempunyai tujuan untuk memastikan apakah model atau 
aplikasi yang telah dibuat mengeluarkan hasil harga negosiasi yang berveriasi 
sehingga dapat digunakan sebagai bahan acuan bagi pihak penjual atau pembeli 
untuk menentukan negosiasi yang mana yang akan disetujui. 
 
3.2.3 Analisis Hasil 
 Dengan menggunakan data hasil uji coba yang dilakukan secara berulang 
menghasilkan beberapa data transaksi negosiasi yang bervariasi sesuai dengan 
strategi yang digunakan masing masing pihak, baik pihak penjual maupun pihak 
pembeli. Dari data tersebut juga dapat dianalisis tingkat keberhasilan negosiasi 
yang terjadi dan tingkat harga negosiasi yang diperoleh. 
 
3.3. Kesimpulan dan Saran 
 Pada tahapan ini berdasarkan hasil uji coba dan analisis yang dilakukan 
pada tahapan sebelumnya dilakukan perumusan kesimpulan kemudian 
memberikan saran-saran penelitian lanjutan yang mungkin bisa dilakukan di 
masayang akan datang. 
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BAB 4 
DESAIN DAN IMPLEMENTASI APLIKASI 
 
Pada bab ini dijelaskan mengenai desain aplikasi dan implementasi 
aplikasi sistem negosiasi untuk C2C e-commerce. Desain aplikasi dibuat 
menggunakan tools Enterprise Architecture dengan menggunakan metode Use 
Case Drivent Object dengan Iconix Process. Sedangkan implementasi aplikasi 
menggunakan web browser. 
 
4.1. Desain Aplikasi 
 Desain aplikasi diawali dengan membuat pemodelan yang mengacu pada 
UML (Unified Modeling Language) yang mengacu pada model Use Case Drivent 
Object. Dimulai dengan membuat top level use case sebagaimana terlihat pada 
gambar 4.1. Top Level Use Case Negosiasi. Seorang pengguna atau pengunjung 
yang akan melakukan transaksi diwajibkan telah terdaftar terlebih dahulu. 
Pengguna yang telah menjadi anggota dapat berperan sebagai penjual atau sebagai 
pembeli, bahkan dapat sebagai keduanya.  
 Pada top level use case negosiasi, seorang anggota sebelum melakukan 
penjualan diharuskan memberikan informasi secara detail barang yang akan 
dijual, kemudian menentukan aturan negosiasi yang diberlakukan pada barang 
yang bersangkutan dan mempostingnya untuk diinformasikan kepada calon 
pembeli. Seorang anggota dapat melakukan penjualan lebih dari satu barang. 
 Seorang anggota yang akan melakukan pembelian melakukan penelusuran 
informasi terhadap barang yang akan dibeli, kemudian melakukan penentuan 
aturan negosiasi pembelian terhadap barang yang dimaksut. Seorang anggota 
dapat melakukan pembelian terhadap beberapa barang yang dijual oleh beberapa 
penjual. Proses negosiasi jual beli dilakukan setelah kedua belah pihak (penjual 
dan pembeli)  menentukan aturan negosiasi masing-masing. Informasi kesuksesan 
hasil dari proses negosiasi dikirim oleh sistem kepada kedua belah pihak untuk 
digunakan sebagai acuan pengambilan keputusan negosiasi.   
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 Sebagai langkah awal semua pengguna yang akan melakukan jual beli, 
terlebih dahulu harus melakukan pendaftaraan keanggotaan, masing-masing 
anggota dapat melakukan penjualan, pembelian atau keduanya. Interaksi 
pengguna sebagai penjual dan pengguna sebagai pembeli mempunyai perbedaan 
perilaku, sehingga dalam pembuatan diagram Use Case, aktor juga dibagi menjadi 
dua yaitu sebagai penjual dan pembeli. 
Pengguna sebagai penjual yang dapat melakukan penjualan barang dengan 
memasukkan informasi barang yang akan dijual kemudian menentukan aturan 
negosiasi penjualannya dan memposting ke dalam daftar Informasi barang. 
Pengguna sebagai pembeli dapat melakukan kegiatan pembelian dengan 
melakukan beberapa aktifitas yaitu penelusuran informasi barang, setelah 
menemukan barang yang dimaksut, proses pembelian dilanjutkan dengan memilih 
barang dan menentukan aturan negosiasi pembeliannya. 
Pada saat pembeli menyatakan persetujuan pembelian, maka sistem akan 
memproses negosiasi harga jual beli dengan mengacu pada aturan dan strategi 
yang telah ditetapkan kedua belah pihak. Hasil dari proses negosiasi akan 
disimpan dalam sistem yang selanjutnya digunakan sebagai acuan penelitian ini 
dalam proses analisis. 
Setiap use case mempunyai proses yang berbeda-beda, sehingga diperlukan 
tahap selanjutnya yaitu membuat GUI story board. Untuk setiap use case 
memiliki GUI narasi yang terdiri dari dua bagian yaitu desain antar muka dan 
narasi yang menjelaskan alur kegiatan yang dilakukan pada antar muka. Terdapat 
tiga bagian dalam narasi yaitu pre condition (keadaan sebelumnya), basic course 
(alur kegiatan yang sukses) dan alternate course (alur kegiatan yang mungkin 
dilakukan oleh pengguna). 
Langkah selanjutnya untuk masing-masing GUI adalah membuat use case 
narasi, membuat diagram robustness dan diagram sequence. Lebih jelasnya dapat 
diuraikan sebagai berikut: 
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 uc Primary Use Cases
Negosiasi Harga
Mendaftarkan 
Keanggotaan
Penjual Pembeli
Menjual Barang 
Dagangan
Membeli Barang 
Dagangan
Menetapkan Aturan 
Fuzzy Penjualan
Posting Informasi 
Barang
Menetapkan Aturan 
Fuzzy Pembelian
Menelusuri Informasi 
Barang
Log In Anggota
Melakukan Prosedur 
Negosiasi Harga
«invokes»
«invokes»
«extend»
«extend»
«include»
«include»
«include»
«invokes»
«include»
 
Gambar 4.1. Diagram Top Level Use Case Negosiasi 
 
Desain antar-muka, Diagram Use Case, Diagram Robustness, Diagram 
Sequence dan Diagram Class akan dijelaskan mengenai desain antar-muka yang 
digunakan, diagram use case untuk masing masing antar-muka, Diagram 
robustness digunakan untuk menggambarkan kegiatan interaksi antara pengguna 
(actor) dengan sistem, diagram sequence untuk menjelaskan alur data yang terjadi 
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pada setiap antar muka dan diagram class untuk memberikan memberikan 
gambaran sistem secara statis dan relasi antar class. 
 Setiap use case yang terdapat pada gambar 4.1 mempunyai proses yang 
berbeda-beda sehingga diperlukan tahap selanjutnya yaitu membuat desain antar 
muka, use case narasi, diagram robustness, diagram sequence dan diagram class. 
Masing masing desain pada top level use case dapat dilihat sebagai berikut : 
a. Pendaftaran Keanggotaan. 
Antar-muka ini digunakan untuk mendaftarkan bagi pengguna yang terlibat 
dalam sistem negosiasi, baik sebagai penjual dan sebagai pembeli ataupun 
sebagai keduanya.  
Use case dari GUI diatas menjelaskan proses  atau aktifitas  yang dapat 
dilakukan oleh user  sebagaimana terilihat dalam gambar 4.2 Use case 
Pendaftaran Anggota. 
 uc Mendaftarkan Keanggotaan
User
Mendaftarkan 
Keanggotaan
Log In Anggota
User adalah semua pengunjung pada situs yang menggunakan sistem negosiasi jual beli ini. Untuk 
dapat ikut serta dalam proses transaksi negosiasi, baik sebagai penjual atau pembeli, seorang user 
harus melakukan pendaftaran keanggotaannya sehingga transaksi yang dilakukannya dapat tersimpan 
dalam sistem dan dapat dimonitoring aktifitasnya. 
Untuk dapat melakukan penjualan ataupun pembelian diwajibkan untuk menjadi anggota terlebih 
dahulu dan melakukan Login kedalam sistem.
«include»
 
Gambar 4.2. Use Case Narasi Mendaftarkan Keanggotaan 
User dapat melakukan pendaftaran dengan terlebih dahulu harus berada pada 
halaman pendaftaran anggota dan melakukan pengisian sejumlah data identitas 
dan mendapatkan respon dari sistem dengan melakukan pengecekan atau 
verifikasi dan memberikan pesan keberhasilan pendaftaran hingga 
penyimpanan data keanggotaan, sebagaimana terlihat dalam gambar 4.3 
Diagram robustness  pendaftaran keanggotaan. 
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 analysis Mendaftarkan Keanggotaan
Pre Condition :
User telah login dan berada pada 
halaman Pendaftaran Anggota
Basic Course :
User memasukkan nama, password 
ulangi password, nama depan, 
nama tengah, nama belakang, 
identitas, nomor identitas, alamat, 
rt/rw, kelurahan/desa, kecamatan, 
kabupaten/kota, provinsi, email, 
tempat lahir, tanggal lahir, 
mencentang check box persetujuan 
dan diakhiri dengan menekan 
tombol Daftar, Sistem menyimpan 
data kedalam database.
Alternate Course :
User mengisikan password dan 
ulangi password, sistem akan 
melakukan pengecekan jika tidak 
sama maka sistem akan 
menampilkan pesan.
User memasukkan alamat email, 
sistem melakukan pengecekan pada 
email, j ika alamat email sudah 
digunakan maka sistem 
menampilkan pesan email telah 
digunakan dan permintaan 
mengganti alamat email.
User memasukkan tanggal lahir, 
sistem melakukan pengecekan usia, 
j ika kurang dari 17 tahun sistem 
menampilkan pesan umur harus 
lebih dari 17 tahun.
User menekan tombol batal maka 
sistem akan mengarahkan ke 
halaman utama
User
Pengisian Data
Anggota
Halaman Pendaftaran
Anggota
Cek Kesamaan
Password
Cek Usia User
Tampilkan Pesan
Kesalahan
Cek Alamat Email 
Pembatalan
Pendaftaran
Keanggotaan
 
Gambar 4.3. Diagram Robustness Mendaftarkan Keanggotaan 
Sedangkan diagram sequence pendaftaran keanggotaan yang menggambarkan 
alur kegiatan interaksi antara user dengan halaman pendaftaran dan tanggapan 
dari sitem yang ditampilkan pada halaman pendaftaran, dapat dilihat dapat 
gambar 4.4.   
 sd Mendaftarkan Keanggotaan
User
Halaman
Pendaftaran
Anggota
Keanggotaan
Pre Condition :
User telah login dan berada pada halaman 
Pendaftaran Anggota
Basic Course :
User memasukkan nama, password ulangi 
password, nama depan, nama tengah, 
nama belakang, identitas, nomor identitas, 
alamat, rt/rw, kelurahan/desa, kecamatan, 
kabupaten/kota, provinsi, email, tempat 
lahir, tanggal lahir, mencentang check box 
persetujuan dan diakhiri dengan menekan 
tombol Daftar, Sistem menyimpan data 
kedalam database.
Alternate Course :
User mengisikan password dan ulangi 
password, sistem akan melakukan 
pengecekan jika tidak sama maka sistem 
akan menampilkan pesan.
User memasukkan alamat email, sistem 
melakukan pengecekan pada email, j ika 
alamat email sudah digunakan maka sistem 
menampilkan pesan email telah digunakan 
dan permintaan mengganti alamat email.
User memasukkan tanggal lahir, sistem 
melakukan pengecekan usia, j ika kurang 
dari 17 tahun sistem menampilkan pesan 
umur harus lebih dari 17 tahun.
User menekan tombol batal maka sistem 
akan mengarahkan ke halaman utama
Memasukkan nama, password, ulangi password()
memasukkan nama depan, nama tengah,
nama belakang, alamat, email, tempat lahir,
tanggal lahir()
menandai checkbox persetujuan
dan tombol daftar()
simpan keanggotaan()
Validasi password
dan ulangi
password()
validasi email()
validasi umur()
 
Gambar 4.4. Diagram Sequence Pendaftaran Keanggotaan 
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Dari diagram sequence dapat diperoleh elemen elemen yang digunakan dalam 
halaman pendaftaran anggota. Elemen elemen tersebut tergabung dalam kelas 
anggota sebagaimana terlihat dalam gambar 4.5. 
 
 
 
 
 
Gambar 4.5. Diagram Class Anggota 
b. Antar-muka Login 
Antar muka ini diperlukan untuk mengidentifikasi pengguna yang akan 
melakukan negosiasi sebagai penjual atau sebagai pembeli yang nantinya akan 
digunakan sebagai log data proses negosiasi dan tingkat keberhasilan 
negosiasinya. Desain antar muka halaman login dapat dilihat pada gambar 4.6. 
 ui Log In Anggota
Login Anggota
Kode Anggota UI Control
Password UI Control
Login Mendaftar
Pre Condition :
User telah berada pada halaman Login Anggota
Basic Course :
User memasukkan Kode Anggota, Password dan menekan tombol Login, sistem melakukan validasi dan menampilkan Halaman Informasi Barang.
Alternate Course :
User memasukkan kode anggota, password dan menekan tombol login, sistem tidak menemukan kesamaan kode anggota  dan password yang 
terdapat dalam daftar anggota, sistem menampilkan pesan kesalahan.
User menekan tombol Mendaftar, sistem menampilkan halaman pendaftaran Anggota
 
Gambar 4.6. Antar muka Login Anggota 
 
Halaman login anggota mempunyai fungsi sebagai filter bahwa untuk 
dapat masuk kedalam sistem, pengguna harus melakukan login berdasar 
pada identitas yang terdaftar pada sistem. Alur interaksi antara pengguna 
dengan halaman login dapat dilihat pada gambar 4.7. Diagram Use Case 
Login. 
Anggota 
 
+kdAnggota 
+Nama 
+Pass 
+Email 
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 uc Log In Anggota
Anggota
Login
Menjual Barang 
Dagangan
Membeli Barang 
Dagangan
Anggota adalah pengunjung/pemakai yang telah terdaftar dalam simtem ini dengan melakukan pendaftaran 
terlebih dahulu.
Seorang anggota dapat melakukan login dengan mengisikan kode anggota dan password yang telah dimilikinya 
ppada saat pendaftaran.
Pada proses Login ini, disediakan fasil itas untuk mendaftarkan diri dan membatalkan proses Login.
Jika Anggota berhasil melakukan login maka ada beberapa proses yang dapat dilakukan yaitu melakukan 
pembelian barang dan melakukan penjualan barang.
«extend»
«extend»
 
Gambar 4.7. Use Case narasi Login Anggota 
 
Untuk dapat melakukan login, user terlebih dahulu harus terdaftar dan berada 
pada halaman login. Setelah user berhasil melakukan login, sistem 
menampilkan halaman utama yang dapat digunakan untuk melakukan negosiasi 
sebagai penjual ataupun sebagai pembeli. Urutan kegiatan yang terjadi didalam 
halaman login dan respon diberikan oleh sistem dapat dilihat lebih jelas pada 
gambar 4.8. dan gambar 4.9. 
 
 analysis Log In Anggota
User
Halaman Log In
Memasukkan Kode
Anggota dan Password
Mendaftarkan
Keanggotaan
Menampilkan Pesan
Kesalahan
Validasi Kode Anggota
dan Password
Keanggotaan
Pre Condition :
User telah berada pada halaman 
Login Anggota
Basic Course :
User memasukkan Kode Anggota, 
Password dan menekan tombol Login,
sistem melakukan validasi dan 
menampilkan Halaman Informasi 
Barang.
Alternate Course :
User memasukkan kode anggota, 
password dan menekan tombol login, 
sistem tidak menemukan kesamaan 
kode anggota  dan password yang 
terdapat dalam daftar anggota, sistem
menampilkan pesan kesalahan.
User menekan tombol Mendaftar, 
sistem menampilkan halaman 
pendaftaran Anggota
 
Gambar 4.8. Diagram Robustness Login Anggota 
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 sd Log In Anggota
Halaman Login Keanggotaan
Pre Condition :
User telah berada pada 
halaman Login Anggota
Basic Course :
User memasukkan Kode 
Anggota, Password dan 
menekan tombol Login, 
sistem melakukan validasi 
dan menampilkan Halaman 
Informasi Barang.
Alternate Course :
User memasukkan kode 
anggota, password dan 
menekan tombol login, 
sistem tidak menemukan 
kesamaan kode anggota  
dan password yang terdapat 
dalam daftar anggota, 
sistem menampilkan pesan 
kesalahan.
User menekan tombol 
Mendaftar, sistem 
menampilkan halaman 
pendaftaran Anggota
Penekanan tombol 
"Mendaftar" akan 
menampilkan Halaman
Pendaftaran Anggota
validasi user dan password()
Pesan  kesalahan kode atau password()
 
Gambar 4.9. Diagram Sequence Login Anggota 
Halaman login tidak memiliki diagram kelas tersendiri melainkan 
memanfaatkan class yang terdapat pada hlaman pendaftaran yaitu class 
Anggota. 
c. Halaman Antar Muka Entry Penjualan 
Entry penjualan digunakan untuk memasukkan informasi barang yang akan 
dijual dengan menggunakan sistem negosiasi, sehingga nantinya informasi 
dapat dilihat oleh pengguna lain yang ingin melakukan pembelian dan 
melakukan penawaran terhadap barang yang bersangkutan. Desain halaman 
antar muka entry penjualan dapat dilihat pada gambar 4.10. 
Kebutuhan sistem penjualan adalah memberikan fasilitas untuk melakukan 
entry penjualan sebagaimana digambarkan dalam sebuah use case entry 
penjualan yang dapat dilihat pada gambar 4.11. Sedangkan interaksi antara 
pengguna dengan halaman entry penjualan dapat dilihat pada gambar 4.12. 
Demikian pula alur dari kegiatan yang dilakukan pada entry penjualan dapat 
dilihat pada gambar 4.13.  Setiap alur yang terdapat dalam sequence diagram 
memerlukan data ataupun informasi timbal balik antara pengguna dengan 
sistem. Desain dari data atau informasi yang dibutuhkan dalam entry penjualan 
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dapat dilihat pada class diagram penjualan sebagaimana terlihat pada gambar 
4.14. 
 ui Menjual Barang Dagangan
Entry Penjualan Barang
Pelanggan
Barang
Harga (Rp)
Jumlah
Penetapan Aturan Negosiasi
Kode Pelanggan Nama Pelanggan
00010000001 Samsung Galaxy Young S123
Spesifikasi
Gambar Barang
1,200,000
2
Precondition :
Pelanggan telah berada pada halaman Entry Penjualan Barang
Basic Course :
Pelanggan/penjual memasukkan kode barang, nama barang, gambar barang, spesifikasi, harga jual yang ditawarkan, jumlah persediaan dan menekan tombol 
Penetapan Aturan Negosiasi, sistem menampilkan halaman Penetapan Aturan Negosiasi Penjual
Alternate Course :
Pelanggan menekan tombol batal, sistem menutup halaman ini dan kembali ke halaman utama
Batal
 
Gambar 4.10. Antar-muka Entry  Penjualan 
 uc Menjual Barang Dagangan
Penjual
Menjual Barang 
Dagangan
Menetapkan Aturan 
Fuzzy Penjualan
Penjual adalah seorang yang telah menjadi Anggota dan melakukan penjualan barang pada 
sistem negosiasi. Untuk melakukan penjualan, seorang Anggota harus melakukan Login terlebih 
dahulu. 
Pada proses penjualan barang yang perlu di entrykan adalah data data barang yaitu kode barang, 
nama, spesifikasi, gambar, dan jumlah barang yang dijual.
Yang dapat dilakukan pada proses ini adalah pembatalan penjualan atau melanjutkan penjualan 
dengan menentukan aturan negosiasi penjualan pada barang yang bersangkutan.
«invokes»
 
Gambar 4.11. Diagram Use Case Narasi Menjual Barang 
. 
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 analysis Menjual Barang Dagangan
Penjual
Halaman Entry
Penjualan Barang
Precondition :
Pelanggan telah berada 
pada halaman Entry 
Penjualan Barang
Basic Course :
Pelanggan/penjual 
memasukkan kode barang, 
nama barang, gambar 
barang, spesifikasi, harga 
jual yang ditawarkan, jumlah
persediaan dan menekan 
tombol Penetapan Aturan 
Negosiasi, sistem 
menampilkan halaman 
Penetapan Aturan Negosiasi 
Penjual
Alternate Course :
Pelanggan menekan tombol 
batal, sistem menutup 
halaman ini dan kembali ke 
halaman utama
Memasukkan Data
Barang, harga jual dan
jumlah persediaan
Kembali ke Halaman
Utama
Menetapkan Aturan
Negosiasi
Master Barang
 
Gambar 4.12. Diagram Robustness Entry Penjualan 
 sd Menjual Barang Dagangan
Penjual
Halaman Entry
Penjualan Barang
Master Barang
Precondition :
Pelanggan telah berada 
pada halaman Entry 
Penjualan Barang
Basic Course :
Pelanggan/penjual 
memasukkan kode barang, 
nama barang, gambar 
barang, spesifikasi, harga 
jual yang ditawarkan, jumlah
persediaan dan menekan 
tombol Penetapan Aturan 
Negosiasi, sistem 
menampilkan halaman 
Penetapan Aturan Negosiasi 
Penjual
Alternate Course :
Pelanggan menekan tombol 
batal, sistem menutup 
halaman ini dan kembali ke 
halaman utama
penekanan tombol 
"Batal" akan diarahkan 
kembali ke halaman 
Informasi Barang
Menjual barang()
Memasukkan data barang dagangan()
Gambar 4.13. Diagram Sequence Menjual Barang 
 
 
 
 
 
Gambar 4.14. Diagram Class Penjualan 
 
Penjualan 
 
+kodeLapak 
+kodePenjual 
+kodeBarang 
+hargaJual 
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d. Antar-muka Penetapan Aturan Negosiasi Penjual 
Setelah user (sebagai penjual) memasukkan data barang beserta harga jual, 
sehingga dapat ditampilkan pada halaman utama dan dapat dilihat user lain 
maka, penjual harus melakukan penetapan strategi negosiasi pada halaman 
Penetapan Aturan Negosiasi Penjual sebagaimana terlihat dalam gambar 4.1.5 
berikut ini. 
 ui Menetapkan Aturan Fuzzy Penjualan
Penetapan Aturan Negosiasi Penjual
Set Up Variabel Fuzzy
Penurunan Harga penawaran penjual rendah (%) 
:
Penurunan Harga penawaran penjual sedang (%) :
Penurunan Harga penawaran penjual tinggi (%) 
:
Kenaikan Harga Tawar Beli rendah (%) :
Kenaikan Harga Tawar Beli sedang (%) :
Kenaikan Harga Tawar Beli tinggi (%) :
Putaran ke 1 Putaran ke 2 Putaran ke 3
Jika Penawaran Penjual diturunkan rendah, maka penawaran harga beli dinaikkan :
Jika Penawaran Penjual diturunkan sedang, maka penawaran harga beli dinaikkan :
Jika Penawaran Penjual diturunkan tinggi, maka penawaran harga beli dinaikkan :
Set Up Harga Jual
Harga yang diharapkan :
Harga Minimal yang Dapat diterima :
Perkiraan Penawaran Pertama oleh Pembeli : Rp. 
Jika tidak dimasukkan, maka penawaran pertama pembeli akan di set default otomatis oleh sistem
harga yang diharapkan
harga maksimal
perkiraan harga penawaran
Set Up Aturan / Rule Negosiasi 3 Putaran
Simpan dan Lakukan Negosiasi Kembali ke Informasi Barang
Pre Condition : 
User telah berada pada halaman Penetapan aturan Negosiasi Pembeli
Basic Course :
User memasukkan Set Up Harga Beli, Set Up Variabel Fuzzy, Set Up Aturan/Rule Negosiasi 3 Putaran dan menekan tombol Simpan, sistem menyimpan 
data penetapan aturan negosiasi pembeli dan menampilkan halaman Melakukan Prosedur Negosiasi.
Aternate Course :
User menekan tombol Kembali ke Informasi Barang Dagangan, sistem menampilkan halaman Informasi barang barang Dagangan.
 
Gambar 4.15. Antar-muka Penetapan Aturan Negosiasi Penjual 
Setiap barang yang dipasang/di jual masing masing harus ditentukan strategi 
negosisasi penjualan. Aturan negosiasi yang perlu di masukkan adalah Harga 
yang diharapkan, harga minimum yang dapat diterima, perkiraan harga 
penawaran pertama pembeli. Kemudian menentukan variable fuzzy dan 
menetapkan aturan negosiasi selama tiga putaran. Setelah semua dimasukkan 
maka barang yang dijual siap di posting dan ditampilkan di halaman utama. 
Aktifitas proses dapat dilihat pada gambar 4.17 Diagram Robustness 
Penetapan Aturan Fuzzy Penjualan dan gambar 4.18 Diagram Sequence 
Penetapan Aturan Negosiasi Penjualan. Sedangkan Kebutuhan atribut, 
informasi atau data yang terdapat dalam penetapan aturan negosiasi penjualan 
dapat dilihat pada diagram class gambar 4.19.  
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 uc Menetapkan Aturan Fuzzy Penjualan
Penjual
Menetapkan Aturan 
Fuzzy Penjualan
Posting Informasi 
Barang
Proses penetapan aturan negosiasi penjualan dapat dilakukan setelah proses pada pengisian data barang 
dilakukan.
Penetapan aturan negosiasi penjualan mempunyai tiga bagian yaitu seting harga jual, seting variabel fuzzy 
dan seting aturan negosiasi selama 3 putaran penawaran. 
Seting harga jual terdiri dari harga yang diharapkan, harga minimal yang dapat diterima dan perkiraan 
penawaran pertama oleh pembeli
Seting aturan negosiasi penjualan terdiri dari Kenaikan harga penawaran pembeli, penurunan harga tawar 
penjual.
Seting aturan negosiasi selama 3 putaran penawaran dengan menggunakan aturan "Jika penawaran pembeli 
dinaikkan sebesar X, maka Harga diturunkan sebesar Y"
Setelah semua aturan dan seting ditetapkan, proses dilanjutkan pada proses Posting informasi barang 
dagangan atau kembali ke proses informasi barang.
«include»
 
Gambar 4.16. Diagram Use Case Narasi Menetapkan aturan Negosiasi Penjualan. 
 
 
 analysis Menetapkan Aturan Fuzzy Penjualan
Penjual
Pre Condition : 
User telah berada pada halaman 
Penetapan aturan Negosiasi 
Pembeli
Basic Course :
User memasukkan Set Up Harga 
Beli, Set Up Variabel Fuzzy, Set 
Up Aturan/Rule Negosiasi 3 
Putaran dan menekan tombol 
Simpan, sistem menyimpan data 
penetapan aturan negosiasi 
pembeli dan menampilkan 
halaman Melakukan Prosedur 
Negosiasi.
Aternate Course :
User menekan tombol Kembali ke
Informasi Barang Dagangan, 
sistem menampilkan halaman 
Informasi barang barang 
Dagangan.
Halaman Penetapan
Aturan Negosiasi
Memasukkan Setup
Harga Jual, Variabel
Fuzzy dan Aturan
Negosiasi
Kembali ke halaman
Informasi barang
Dagangan
validasi perkiraan
harga penawaran
pertama pembeli
Menampilkan pesan
kesaahan
Master Barang Jual
 
Gambar 4.17. Diagram Robustness Penetapan Aturan Fuzzy Penjualan 
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 sd Menetapkan Aturan Fuzzy Penjualan
Penjual
Halaman
Penetapan Aturan
Negosiasi
Master Barang
JualPre Condition : 
User telah berada pada halaman 
Penetapan aturan Negosiasi 
Pembeli
Basic Course :
User memasukkan Set Up Harga 
Beli, Set Up Variabel Fuzzy, Set 
Up Aturan/Rule Negosiasi 3 
Putaran dan menekan tombol 
Simpan, sistem menyimpan data 
penetapan aturan negosiasi 
pembeli dan menampilkan 
halaman Melakukan Prosedur 
Negosiasi.
Aternate Course :
User menekan tombol Kembali ke
Informasi Barang Dagangan, 
sistem menampilkan halaman 
Informasi barang barang 
Dagangan.
Penekanan tombol 
"Kembali" mengakibatkan 
sistem akan menuju ke 
halaman Informasi barang 
dan tidak terjadi 
penyimpanan barang jual
Menetapkan Aturan Negosiasi Penjualan()
Seting Harga Jual()
Seting Variabel Fuzzy()
Seting Aturan Negosiasi 3 putaran()
Menyimpan Data Barang Jual()
 
Gambar 4.18. Diagram Sequence Penetapan Aturan Negosiasi Penjualan 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 4.19. Diagram Class Aturan Negosiasi Jual 
 
e. Antar-muka Detail Informasi Barang 
Halaman ini digunakan untuk melihat barang lebih detail sekaligus digunakan 
untuk melakukan pembelian atas barang yang dipilih. Pada halaman ini user 
bertindak sebagai pembeli. Adapun untuk melakukan pembelian seorang user 
harus memasukkan harga penawaran awal dan jumlah barang yang akan dibeli 
sebagaimana terlihat dalam gambar 4.20 Antar-muka Informasi Barang Detail. 
Kegiatan atau aktifitas yang terdapat dalam halaman ini dapat dilihat dalam 
gambar 4.21 Diagram Use Case Narasi Menelusuri Informasi Detail Barang, 
gambar 4.22 Diagram Robustness Menelusuri Informasi Detail Barang dan 
gambar 4.23 Diagram Sequence Menelusuri Informasi Detail Barang 
Aturan_Negosiasi_Jual 
+kodelapak 
+hargaJualAwal 
+hargaJualHarap 
+hargaJualMinimum 
+kenaikanHargaBeli 
+penurunanHargaJual 
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 ui Menelusuri Informasi Barang
Detail Barang
Pelanggan
Barang
Harga (Rp)
Jumlah
Kode Pelanggan Nama Pelanggan
00010000001 Samsung Galaxy Young S123
Spesifikasi
Gambar Barang
1,200,000
2
Penetapan Aturan Negosiasi Kembali Ke Informasi Barang Dagangan
Precondition :
User telah berada pada halaman Detail Barang
Basic Course :
User menekan tombol Lanjutkan Pembelian Barang, sistem menampilkan halaman Membeli Barang Dagangan
Alternate Course :
User menekan tombol Kembali Ke Informasi Barang Dagangan, sistem menampilkan halaman Informasi Barang Dagangan
 
Gambar 4.20. Antar-muka Informasi Barang Detail 
 
 
 uc Menelusuri Informasi Detail Barang
Pembeli
Menelusuri Informasi 
Detail Barang
Menetapkan Aturan 
Negosiasi Pembelian
Menelusuri Informasi 
Barang
Sebelum melakukan negosiasi pembelian barang, terlebih dahulu diperlihatkan kepada pembeli detail 
barang yang dimaksud. Pada aktifitas penelusuran informasi detail barang ini calon pembeli juga 
mendapatkan informasi negosiasi yang telah dilakukan pembeli lain pada barang yang dimaksut.
Diberikan pil ihan pada calon pembeli untuk melanjutkan proses negosiasi dengan penetapan aturan 
negosiasi pembelian atau kembali ke Penelusuran Informasi barang yang lainnya. 
«extend»
«extend»
 
Gambar 4.21. Diagram Use Case Narasi Menelusuri Informasi Detail Barang 
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 analysis Menelusuri Informasi Detail Barang
Precondition :
User telah berada pada 
halaman Detail Barang
Basic Course :
User menekan tombol 
Lanjutkan Pembelian 
Barang, sistem 
menampilkan halaman 
Membeli Barang 
Dagangan
Alternate Course :
User menekan tombol 
Kembali Ke Informasi 
Barang Dagangan, 
sistem menampilkan 
halaman Informasi 
Barang Dagangan
Pembeli
Halaman Informasi
Detail Barang
Melanjutkan
Pembelian Ke
Halaman Pembelian
Kembali ke Halaman
Informasi Barang
 
Gambar 4.22. Diagram Robustness Menelusuri Informasi Detail Barang 
 
 sd Menelusuri Informasi Barang
Pembeli
Halaman
Informasi Detail
Barang
Precondition :
User telah berada pada 
halaman Detail Barang
Basic Course :
User menekan tombol 
Lanjutkan Pembelian 
Barang, sistem 
menampilkan halaman 
Membeli Barang 
Dagangan
Alternate Course :
User menekan tombol 
Kembali Ke Informasi 
Barang Dagangan, 
sistem menampilkan 
halaman Informasi 
Barang Dagangan
Penekanan tombol 
"Lanjutkan 
Pembelian" akan 
menampilkan halaman 
Membeli Barang
Penekanan tombol 
"Kembali" akan 
menampilkan halaman 
informasi barang 
barang
Penelusuran Informasi Detail Barang()
Menampilkan
informasi transaksi
negosiasi yang
pernah terjadi
sebelumnya()
 
Gambar 4.23. Diagram Sequence Menelusuri Informasi Detail Barang 
 
f. Antar-muka Penetapan Aturan Negosiasi Pembeli 
Seperti halnya pada user sebagai penjual, pada halaman ini user sebagai 
pembeli juga diharuskan untuk menentukan strategi negosiasi pembelian 
terhadap barang tertentu. Pada halaman ini user sebagai pembeli melengkapi 
data data terkait strategi negosiasi pembelian sebagaimana terlihat dalam 
gambar 4.24 Antar-muka Penetapan Aturan Negosiasi Pembeli.  
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 ui Menetapkan Aturan Fuzzy Pembelian
Penetapan Aturan Negosiasi Pembeli
Set Up Variabel Fuzzy
Penurunan Harga penawaran penjual rendah (%) 
:
Penurunan Harga penawaran penjual sedang (%) :
Penurunan Harga penawaran penjual tinggi (%) 
:
Kenaikan Harga Tawar Beli rendah (%) :
Kenaikan Harga Tawar Beli sedang (%) :
Kenaikan Harga Tawar Beli tinggi (%) :
Putaran ke 1 Putaran ke 2 Putaran ke 3
Jika Penawaran Penjual diturunkan rendah, maka penawaran harga beli dinaikkan :
Jika Penawaran Penjual diturunkan sedang, maka penawaran harga beli dinaikkan :
Jika Penawaran Penjual diturunkan tinggi, maka penawaran harga beli dinaikkan :
Set Up Harga Beli
Harga yang diharapkan :
Harga Maksimal yang Dapat diterima :
harga yang diharapkan
harga maksimal
Set Up Aturan / Rule Negosiasi 3 Putaran
Simpan dan Lakukan Negosiasi Kembali ke Informasi Barang
Pre Condition : 
User telah berada pada halaman Penetapan aturan Negosiasi Pembeli
Basic Course :
User memasukkan Set Up Harga Beli, Set Up Variabel Fuzzy, Set Up Aturan/Rule Negosiasi 3 Putaran dan menekan tombol Simpan, sistem menyimpan data 
penetapan aturan negosiasi pembeli dan menampilkan halaman Melakukan Prosedur Negosiasi.
Aternate Course :
User menekan tombol Kembali ke Informasi Barang Dagangan, sistem menampilkan halaman Informasi barang barang Dagangan.
 
Gambar 4.24. Antar-muka Penetapan Aturan Negosiasi Pembeli 
 
Terdapat tiga bagian yaitu menentukan harga beli yang terdiri dari harga yang 
diharapkan, harga maksimum yang dapat diterima. Menentukan varibel fuzzy 
untuk kenaikan penawaran dan penurunan harga jual. Dan menentukan aturan 
negosiasi dalam tiga putaran negosiasi. 
Aktifitas atau kegiatan yang terjadi pada halaman ini lebih jelasnya dapat 
dilihat pada gambar 4.25 Diagram Use Case Narasi Penetapan Aturan 
Negosiasi Pembelian, gambar 4.26 Diagram Robustness Menetapkan Aturan 
Fuzzy Pembelian dan gambar 4.27 Diagram Sequence Menetapkan Aturan 
Negosiasi Pembelian. 
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 uc Menetapkan Aturan Fuzzy Pembelian
Pembeli
Menetapkan Aturan 
Fuzzy Pembelian
Melakukan Prosedur 
Negosiasi Harga
Proses Penetapan aturan negosiasi pembelian dilakukan terhadap barang yang dipil ih/dikendaki 
untuk dibeli sesuai dengan proses yang dilakukan pada pemilihan barang. 
Penetapan Aturan meliputi seting harga beli, seting Variabel fuzzy dan seting aturan negosiasi 
selama 3 putaran penawaran. 
Seting Harga meliputi harga yang diharapkan dan harga maksimal yang dapat diterima.
Seting Variabel fuzzy meliputi penurunan harga penawaran penjual dan kenaikan harga 
tawar pembeli
Seting Aturan Negosiasi 3 putaran menggunakan aturan "Jika kenaikan penawaran harga jual 
sebesar P, maka harga tawar dinaikkan sebesar Q"
Pada proses ini terdapat dua pil ihan yaitu melanjutkan negosiasi dengan menyimpan aturan 
negosiasi dan kembali ke penelusuran informasi barang jika ingin membatalkan pembelian.
Penelusuran 
informasi Barang
«extend»
«extend»
 
Gambar 4.25. Diagram Use Case Narasi Penetapan Aturan Negosiasi Pembelian 
 
 analysis Menetapkan Aturan Fuzzy Pembelian
Pembeli
Pre Condition : 
User telah berada pada 
halaman Penetapan aturan 
Negosiasi Pembeli
Basic Course :
User memasukkan Set Up Harga 
Beli, Set Up Variabel Fuzzy, 
Set Up Aturan/Rule Negosiasi 3 
Putaran dan menekan tombol 
Simpan, sistem menyimpan 
data penetapan aturan 
negosiasi pembeli dan 
menampilkan halaman 
Melakukan Prosedur Negosiasi.
Aternate Course :
User menekan tombol Kembali 
ke Informasi Barang Dagangan, 
sistem menampilkan halaman 
Informasi barang barang 
Dagangan.
Halaman Penetapan
Aturan Negosiasi
Menetapkan Harga
Beli
Validasi Harga
Maksimal
Tampilkan Pesan
Kesalahan
Menetapkan Variabel
Fuzzy dan Aturan
Negosiasi
Kembali Ke Halaman
Informasi Barang
Validasi Harga -
Variabel Fuzzy dan
Aturan Negosiasi
Transaksi PembelianMaster Barang Jual
 
Gambar 4.26. Diagram Robustness Menetapkan Aturan Fuzzy Pembelian 
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 sd Menetapkan Aturan Fuzzy Pembelian
Pembeli
Halaman
Penetapan Aturan
Negosiasi
Transaksi
Pembelian
Pre Condition : 
User telah berada pada 
halaman Penetapan 
aturan Negosiasi Pembeli
Basic Course :
User memasukkan Set Up 
Harga Beli, Set Up 
Variabel Fuzzy, Set Up 
Aturan/Rule Negosiasi 3 
Putaran dan menekan 
tombol Simpan, sistem 
menyimpan data 
penetapan aturan 
negosiasi pembeli dan 
menampilkan halaman 
Melakukan Prosedur 
Negosiasi.
Aternate Course :
User menekan tombol 
Kembali ke Informasi 
Barang Dagangan, sistem 
menampilkan halaman 
Informasi barang barang 
Dagangan.
Penekanan tombol 
"Simpan" akan mengarahkan 
sistem pada proses negosiasi 
Penekanan tombol 
"Kembali" akan 
menampilkan Halaman
informasi Barang 
dagangan
Menetapkan aturan
negosiasi()
Seting Harga Beli, Variabel Fuzzy
dan rule negosiasi 3 putaran()
menekan tombol simpan()
simpan transaksi pembelian()
Pesan keberhasilan negosiasi()
 
Gambar 4.27. Diagram Sequence Menetapkan Aturan Negosiasi Pembelian 
 
g. Prosedur Proses Negosiasi 
Prosedur negosiasi tidak ditampilak dalam halaman, proses ini akan 
berlangsung atau terjadi pada saat user sebagai pembeli menekan tombol 
proses negosiasi pada halaman penetapan aturan negosiasi pembeli.  
 analysis Melakukan Prosedur Negosiasi Harga
Penjual PembeliPenetapan Aturan
Negosiasi Penjualan
Posting Informasi
Barang
Halaman Membeli
Barang
Master Barang Jual Transaksi Pembelian
Penetapan Aturan
Negosiasi Pembelian
Menampilkan Pesan
Negosiasi
Data Log Negosiasi
 
Gambar 4.28. Diagram Robustness Prosedur Negosiasi Harga 
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Dari gambar 4.28. Diagram Robustness Prosedur Negosiasi Harga 
diatas dapat dijelaskan bahwa User sebagai penjual memasukkan data 
barang, menetapkan harga, jumlah barang, menetapkan variabel fuzzy  dan 
aturan negosiasi penjualan. Sistem akan menyimpan kedalam database 
penjualan. Sedangkan user sebagai pembeli melakukan pemilihan barang 
yang akan dibeli, memasukkan harga penawaran, menetapkan variabel fuzzy 
dan menetapkan aturan atau strategi pembelian dalam tiga putaran negosiasi, 
Sistem menyimpan dalam database pembelian. Ketika pembeli menyatakan 
untuk melakukan negosiasi maka sistem sebagai mediator melakukan 
perhitungan menggunakan metode fuzzy sehingga menghasilkan harga 
negosiasi. 
Sedangkan urutan proses dapat dilihat dalam gambar 4.29 dibawah ini. 
 sd Melakukan Prosedur Negosiasi Harga
Penjual Pembeli
Data Log
Negosiasi
Halaman Membeli
Barang
Master Barang
Jual
Posting Informasi
Barang
Transaksi
Pembelian
Melakukan prosedur 
negosiasi harga 
dilakukan pada agen 
mediator (dalam hal 
ini pada sisi situs 
negosiasi) yang 
bersifat netral. Hal ini 
dapat dilakukan jika 
penjual telah 
memasang barang 
dagangan dan 
menetapkan aturan 
negosiasi penjualan 
serta pembeli juga 
telah menetapkan 
aturan negosiasi 
pembelian.
Proses negosiasi tidak 
diperlihatkan kepada 
pihak penjual 
maupun pembeli, 
akan tetapi hasil dari 
proses negosiasi yang 
dilakukan akan 
diberitahukan kepada 
kedua belah pihak.
Menjual barang()
menentukan aturan
negosiasi penjualan()
menyimpan data
identitas penjualan()
menampilkan informasi barang()
Membeli barang()
menetapkan aturan
negosiasi pembelian()
menyimpan transaksi
pembelian()
simpan data
negosiasi()
informasi negosiasi sebelumnya()
informasi hasil negosiasi()
 
Gambar 4.29. Diagram Sequence Prosedur Negosiasi Harga 
 
 
4.2. Implementasi Aplikasi 
 Tahap implementasi negosiasi dapat dilakukan dengan membuat aplikasi 
system negosiasi e-commerce yang menggunakan logika fuzzy yang diusulkan. 
Sedangkan dalam proses pembuatan aplikasi perlu ditetapkan terlebih dahulu 
beberapa hal yang terkait, diantaranya adalah kebutuhan perangkat keras, system 
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operasi, metode pembuatan aplikasi, pemodelan aplikasi, bahasa pemrograman 
serta perangkat lunak. 
 
4.2.1. Kebutuhan Perangkat Keras. 
Perangkat keras yang akan digunakan dalam pembuatan aplikasi system negosiasi 
mempunyai spesifikasi sebagai berikut, Processor Intel (R) Core (TM) i5-2450M 
CPU@2.50GHz2.50GHz, Installed memory (RAM) 4.00GB (2.45 GB usable), 
System type 32-bit Operating System, Dengan spesifikasi tersebut diharapkan 
keluaran aplikasi system negosiasi dapat berjalan dengan cepat. 
 
4.2.2. Sistem Operasi 
Kebutuhan sistem operasi dalam implementasi pembuatan aplikasi sistem 
negosiasi yaitu sistem operasi Windows 7 dengan tipe sistem 32-bit. Akan tetapi 
hasil dari aplikasi dapat dijalankan dengan menggunakan system operasi yang 
lain. 
 
4.2.3. Implementasi Aplikasi Sistem Negosiasi C2C e-commerce 
 Dalam implementasi aplikasi sistem negosiasi, pengunjung web yang 
terlibat dapat berperan sebagai penjual maupun pembeli jika telah terdaftar dan 
telah melakukan proses login anggota, sehingga akan ditampilkan sebagaimana 
terlihat dalam gambar 4.30 Halaman Utama Sistem Negosiasi untuk C2C E-
commerce. 
 Setelah pelanggan berhasil login dan berada pada halaman utama, 
informasi yang diperoleh adalah daftar semua barang yang siap dibeli termasuk 
identitas penjual, harga dan jumlah masing masing barang. Selain itu 
diinformasikan juga daftar hasil negosiasi atas barang yang pernah dijual 
pelanggan bersangkutan termasuk identitas pembeli, harga negosiasi dan jumlah 
barang. 
 Sesuai dengan prosedur negosiasi jual beli, tentunya harus tersedia lebih 
dulu barang yang akan dinegosiasikan, sehingga diperlukan pemasukan barang 
dagangan. Selain itu agar proses negosiasi terjadi maka harus ada pihak pembeli. 
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Masing masing pihak (penjual dan pembeli) membutuhkan strategi dalam 
melakukan negosiasi. 
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a. Penjualan 
Dalam bagian ini, pelanggan berperan sebagai penjual untuk memasukkan 
informasi barang yang akan dipasang dengan menentukan jumlah dan harga 
yang dijual. Pada halaman ini juga di informasikan daftar barang yang pernah 
dijual sebelumnya dan daftar barang yang telah dinegosiasi oleh pelanggan  
lain sebagaimana terlihat dalam gambar 4.31 Halaman Pemasukan Informasi 
Barang Dagangan. 
Pada halaman ini data barang yang perlu dimasukkan adalah kode dan nama 
barang, status barang (baru atau bekas), keterangan sebagai informasi detail 
atau spesifikasi, harga awal jual dan jumlah barang yang dijual. 
Setelah informasi dasar dimasukkan maka penjual haruslah menetapkan aturan 
negosiasi untuk barang tersebut dengan menekan tombol Penetapan Aturan 
Negosiasi Penjualan sehingga akan ditampilkan seperti pada gambar 4.32 
Halaman Penetapan Aturan Negosiasi Penjualan. 
Penetapan strategi negosiasi penjualan terdiri dari tiga bagian yaitu penetapan 
harga jual, penetapan variabel fuzzy dan penetapan variabel fuzzy untuk tiga 
putaran negosiasi. 
• Penetapan Harga Jual 
Terdapat empat harga yang perlu ditetapkan yang meliputi: harga awal 
penjualan (harga yang ditampilkan pada halaman utama), harga yang 
diharapkan (harga yang sebenarnya diinginkan), harga minimal yang dapat 
diterima (batas harga penawaran terendah yang dapat diterima penjual) dan 
harga perkiraan penawaran pertama yang dilakukan pembeli) 
• Penetapan Variabel Fuzzy 
Variabel fuzzy diperlukan untuk membentuk himpunan fuzzy yang dinamis 
dalam persentase. Terdapat 6 variabel yang digunakan juga untuk membentuk 
aturan kenaikan dan penurunan harga. 
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Baris pertama: Jika kenaikan harga tawar pembeli rendah (dalam persentase) 
maka penurunan harga jual rendah (dalam persentase); Baris kedua: Jika 
penurunan harga tawar pembeli sedang (dalam persentase) maka kenaikan 
harga jual sedang (dalam persentase); Baris ketiga: Jika penurunan harga 
tawar pembeli tinggi (dalam persentase) maka kenaikan harga jual tinggi 
(dalam persentase). Ketentuan dari variabel ketiga baris tersebut adalah nilai 
Rendah < Sedang < Tinggi 
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• Penetapan Strategi Negosiasi  
Strategi negosiasi dalam sistem yang diajukan menggunakan tiga putaran atau 
tiga kali tawar menawar (tiga kali penurunan harga oleh pembeli dan tiga kali 
kenaikan harga jual). Setiap putaran mengacu pada besarnya varibel fuzzy 
yang ditetapkan dalam bentuk ekspresi fuzzy {rendah, sedang, tinggi} 
Baris pertama putaran ke-1: Jika penawaran pembeli dinaikkan Rendah maka 
harga jual diturunkan Rendah/Sedang/Tinggi (dalam R, S atau T); Baris 
kedua: Jika penewaran pembeli dinaikkan 'Sedang' maka harga jual diturunkan 
Rendah/Sedang/Tinggi (dalam R, S atau T); Baris ketiga: Jika penawaran 
pembeli dinaikkan Tinggi maka harga jual diturunkan Rendah/Sedang/Tinggi 
(dalam R, S atau T). Demikian pula untuk puran ke-2 dan ke-3. 
`Jika semua isian telah dimasukkan dan dilanjut dengan menekan tombol 
'Simpan dan Posting Barang' maka sistem secara otomatis akan menyimpan 
dan menempatkan dalam daftar barang dagangan. 
 
b. Pembelian 
Untuk melakukan pembelian, setelah user melakukan login dan melihat daftar 
barang yang terdapat di halaman utama sebagaimana terlihat dalam gambar 
diatas, maka pengguna (user) dapat memilih barang yang terdapat dalam tabel 
daftar barang dan melakukan pembelian dengan menekan tombol Beli/Nego 
Barang sehingga akan ditampilkan informasi detail barang sebagaimana 
terlihat dalam gambar 4.33 Halaman Pembelian Barang. 
Pada halaman ini diperlihatkan informasi detail barang yang akan dibeli 
termasuk didalamnya identitas penjual, harga jual awal, jumlah barang dan 
daftar negosiasi yang pernah dilakukan oleh pembeli lain termasuk jumlah beli 
dan harga negosiasi atas barang yang bersangkutan. 
Untuk melanjutkan proses pembelian dan menentukan strategi negosiasi 
pembelian, user sebagai pembeli diharuskan memasukkan jumlah yang dibeli 
dan harga penawaran pertama dan dilanjutkan dengan menekan tombol 
Penetapan Aturan Negosiasi sehingga akan ditampilkan seperti terlihat pada 
gambar 4.34 Halaman Penetapan Aturan Negosiasi Pembelian 
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Seperti halnya pada agen penjualan, halaman ini digunakan untuk menetapkan 
strategi negosiasi pembelian. Terdapat tiga bagian yaitu: penetapan harga beli, 
penetapan varibel fuzzy dan penetapan strategi negosiasi dalam tiga putaran 
(tiga kali pengajuan harga penawaran oleh pembeli).  
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• Penetapan Harga Beli 
Penetapan harga beli terdiri dari tiga harga yaitu harga penawaran awal, harga 
yang diharapkan (harga yang diinginkan pembeli) dan harga maksimal yang 
dapat diterima pembeli (batas harga paling besar yang dapat disetujui 
berdasarkan budget pembeli). Secara terurut ketiga harga tersebut 
menggunakan kaidah Harga penawaran awal<Harga yang diharapkan<harga 
maksimal 
• Penetapan Variabel Fuzzy 
Penetapan varibel fuzzy dalam besaran persentase. Terdiri dari 6 varibel yaitu: 
Persentase penurunan harga jual Rendah (R), Kenaikan harga beli Rendah, 
Persentase penurunan harga jual Sedang (S), Kenaikan harga beli Sedang dan 
Persentase penurunan harga jual Tinggi (T), Kenaikan harga beli Tinggi. 
Kenaikan dan penurunan harga menggunakan ketentuan R < S < T 
• Penetapan Strategi Negosiasi 
Pada agen pembeli juga diperlukan strategi untuk kenaikan dan penurunan 
harga. Penetapan strategi juga ditentukan dalam 3 putaran negosiasi (tiga kali 
kenaikan harga beli dan 3 kali penurunan harga jual). 
Baris pertama putaran ke-1: Jika harga jual diturunkan Rendah maka harga 
beli dinaikkan Rendah/Sedang/Tinggi (dalam R, S atau T); Baris kedua: Jika 
haga jual diturunkan 'Sedang' maka harga beli dinaikkan 
Rendah/Sedang/Tinggi (dalam R, S atau T); Baris ketiga: Jika harga jual 
diturunkan Tinggi, maka harga beli dinaikkan Rendah/Sedang/Tinggi (dalam 
R, S atau T). Demikian pula untuk putaran ke-2 dan ke-3. 
Jika semua isian telah selesai dilakukan dan dilanjutkan dengan menekan 
tombol 'Simpan dan Lanjutkan Negosiasi' maka sistem secara otomatis 
menghitung dengan menggunakan logika fuzzy yang terdapat pada agen 
mediator. Keberhaslan negosiasi antara penjual dan pembeli diberikan dalam 
bentuk kotak pesan. Jika berhasil maka ditampilkan juga Harga hasil 
negosiasi, jika tidak akan diberitahukan bahwa negosiasi tidak dapat terjadi 
sehingga pembeli dapat melakukan negosiasi ulang atau melakukan negosiasi 
barang yang sama dengan penjual yang berbeda. 
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Dalam implementasi, proses transaksi negosiasi dilakukan berulang kali oleh 
pelanggan yang berbeda baik pelanggan sebagai penjual maupun pelanggan 
sebagai pembeli. Data transaksi negosiai disimpan ke dalam database dan 
dapat digunakan sebagai acuan bagi para pelanggan sebagai acuan penetapan 
harga maupun strategi negosiasi. 
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BAB 5 
UJI COBA DAN ANALISIS HASIL 
 
 Dalam bab ini diuraikan mengenai lingkungan uji coba perangkat keras 
maupun perangkat lunak yang  digunakan, data uji coba, skenario yang dilakukan 
untuk melihat kebenaran dan analisis hasil uji coba sistem negosiasi untuk C2C e-
commerce dengan menggunakan logika fuzzy.  
 
5.1. Lingkungan Uji Coba 
 Dalam penelitian ini uji coba sistem negosiasi untuk C2C E-commerce 
menggunakan logika fuzzy menggunakan computer desktop (Personal 
Computer/PC) dengan spesifikasi Processor Intel® Core™2 Duo CPU E4400 @ 
2.00GHz dengan memori RAM 2Gb. Uji coba ini berjalan dengan menggunakan 
system operasi Linux Ubuntu Version 9.4.  
 Program peneltian dibuat dengan menggunakan bahasa pemrograman php 
Versi 5.0 dan database MySql dan tool database phpMySql. Selain itu program ini 
juga menggunakan program matematis bantuan yaitu Microsoft Excel sebagai alat 
rekayasa data. 
 
5.2. Data Uji Coba 
 Data yang digunakan dalam penelitian ini didapatkan dari laman 
http://negosiasi.info yang merupakan situs web yang menerapkan sistem negosiasi 
C2C e-commerce.  Dari laman tersebut diperoleh 67 data anggota, 100 data 
barang, 50 data transaksi penjualan dan 108 transaksi pembelian sebagaimana 
terlihat dalam Lampiran: Data Transaksi Negosiasi. Transaksi yang terjadi 
bervariasi, meskipun tidak semua anggota melakukan transaksi. Terdapat pula 
satu anggota yang melakukan transaksi penjualan lebih dari satu kali dengan 
barang yang berbeda. Demikian pula terdapat anggota yang melakukan transaksi 
pembelian lebih dari satu kali dengan berbagai barang yang berbeda maupun 
barang yang sama.  
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5.3. Skenario Uji Coba 
 Dalam melakukan uji coba sistem negosiasi C2C e-commerce dengan 
karakteristik multi penjual dan multi pembeli, maka dilakukan uji coba dengan 
menggunakan skenario negosiasi jual beli online yaitu uji coba untuk satu penjual 
dengan banyak pembeli dan uji coba untuk satu pembeli dengan banyak penjual. 
a. Uji coba transaksi negosiasi satu penjual dengan banyak pembeli 
Uji coba ini dilakukan untuk menunjukkan bahwa satu penjual menerima 
banyak harga negosiasi yang dilakukan oleh banyak pembeli terhadap satu 
barang. Sehingga akan dapat diketahui bahwa penjual mendapat memilih 
harga terbaik yang sesuai dengan keinginan. Harga negosiasi terbaik adalah 
harga tertinggi atas satu barang yang sama yang di negosiasi oleh banyak 
pembeli. Meskipun dalam realisasinya nanti pihak penjual juga harus 
mempertimbangkan faktor lain dari sisi pembeli. 
b. Uji coba transaksi negosiasi satu pembeli banyak penjual 
Uji coba ini dilakukan terhadap transaksi negosiasi yang terjadi pada satu 
pembeli terhadap banyak penjual dengan satu barang yang sama. Sehingga 
pihak pembeli akan mendapatkan harga pembelian terbaik dari hasil negosiasi 
yang dilakukan. Harga negosiasi pembelian terbaik adalah harga terendah atas 
satu barang sama yang dinegosiasikan kepada banyak penjual. Seperti halnya 
pada pihak penjual, pihak pembeli juga dapat mempertimbangkan faktor lain 
dari sisi penjual. 
c. Uji coba transaksi negosiasi banyak penjual banyak pembeli 
Uji coba ini dilakukan terhadap transaksi negosiasi yang terjadi pada banyak 
penjual dan banyak pembeli atas barang yang sama. Sehingga dapat dilihat 
berbagai harga hasil proses negosiasi yang berbeda beda dan dipengaruhi oleh 
strategi negosiasi jual beli. 
 
5.4. Pelaksanaan dan Hasil Uji Coba 
 Dalam subbab ini dijelaskan mengenai pelaksanaan uji coba langkah demi 
langkah menggunakan skenario seperti telah dijelaskan sebelumnya. Prosedur 
negosiasi harga terdiri dari tiga iterasi. Setiap iterasi meliputi tawaran (harga beli 
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yang dikirim oleh pembeli) dan meminta (harga jual yang dikirim oleh penjual). 
Ada tiga cek poin di sisi pembeli, setiap titik cek poin, pembeli menggunakan 
aturan fuzzy untuk menghitung harga beli dan mengirimkannya ke penjual. 
Demikian pula di sisi penjual, terdapat tiga cek poin. Pada setiap titik cek poin, 
penjual menggunakan aturan fuzzy untuk menghitung harga jual dan 
mengirimkannya kepada pembeli 
Untuk menjaga keadilan atau kewajaran negosiasi masing-masing pihak 
mengajukan perubahan harga sebanyak tiga iterasi dengan pertimbangan semakin 
banyak jumlah iterasi yang di terapkan akan semakin banyak pula parameter yang 
harus di inputkan oleh pengguna. Selisih harga negosiasi dan harga yang 
diharapkan akan semakin besar dan cenderung mendekati harga maksimum (di 
sisi pembeli) atau harga minimum (di sisi penjual).  
 
5.4.1. Transaksi Negosiasi Satu Penjual dengan Banyak Pembeli 
Negosiasi yang dilakukan oleh satu penjual dengan banyak pembeli atas barang 
yang sama. Dalam pelaksanaan uji coba ini digunakan transaksi negosiasi untuk  
kode lapak 0000000006 dengan kode barang 000003 yang dilakukan oleh penjual 
000007 dengan pembeli 1 dengan kode 000027, pembeli 2 dengan kode 000033, 
pembeli 3 dengan kode 000054, pembeli 4 dengan kode 000048, pembeli 5 
dengan kode 000001 dan pembeli 6 dengan kode 000021. Tabel 5.1. adalah tabel 
Strategi yang diterapkan oleh penjual 000007, sedangkan tabel 5.2 adalah strategi 
negosiasi pembelian yang diterapkan masing-masing pembeli untuk barang 
000003 yang dijual oleh penjual 000007. 
Tabel 5.1. Strategi  Negosiasi Penjual  
Parameter Input Nilai Satuan 
Kode Keterangan   
hrgJA Harga Jual Awal 1,200,000   
Rupiah hrgJH Harga Jual Harap 1,100,000  
hrgJM Harga Jual Minimum 1,050,000  
hrgP Harga Perkiraan 1,000,000  
KHBr Kenaiakan Harga Beli Rendah  10 Persen (%) 
KHBs Kenaikan Harga Beli Sedang  15 
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Parameter Input Nilai Satuan 
Kode Keterangan   
KHBt Kenaikan Harga Beli Tinggi  20 
PHJr Penurunan Harga Jual Rendah  5 
PHJs Penurunan Harga Jual Sedang  10 
PHJt Penurunan Harga Jual Tinggi  15  
PHJr1 Penurunan Harga Jual Rendah Putaran Ke-1 S 
R = Rendah 
S = Sedang 
T = Tinggi 
 
PHJs1 Penurunan Harga Jual Sedang Putaran Ke-1 R 
PHJt1 Penurunan Harga Jual Tinggi Putaran Ke-1 R 
PHJr2 Penurunan Harga Jual Rendah Putaran Ke-2 S 
PHJs2 Penurunan Harga Jual Sedang Putaran Ke-2 R 
PHJt2 Penurunan Harga Jual Tinggi Putaran Ke-2 R 
PHJr3 Penurunan Harga Jual Rendah Putaran Ke-3 S 
PHJs3 Penurunan Harga Jual Sedang Putaran Ke-3 R 
PHJt3 Penurunan Harga Jual Tinggi Putaran Ke-3 R 
 
Pelaksanaan uji coba untuk kode lapak 0000000006 dengan kode barang 
000003 yang dilakukan oleh penjual 000007 dengan pembeli 000033 (pembeli ke-
2) dilakukan tahap demi tahap dengan mengacu pada proses perhitungan 3 Agen 
(Penjual, Pembeli dan Mediator).  
Penentuan parameter jual sebagai strategi penjualan terlebih dahulu di 
inputkan pada saat barang hendak dipasang dalam sistem negosiasi. Terdiri dari 
beberapa parameter strategi penjualan yaitu: 
Harga Jual Awal yaitu harga yang akan di tampilkan dalam katalog barang 
penjualan, harga jual harap adalah harga barang yang sebenarnya diinginkan 
penjual, harga jual minimum adalah batas harga terendah yang dapat diterima 
penjual, harga perkiraan yaitu harga yang diperkirakan akan dilakukan penawaran 
oleh pembeli pertama kali. Keempat harga tersebut di masukkan dalam satuan 
rupiah (Rp.). 
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Tingkat kenaikan harga beli pada proses negosiasi juga perlu untuk 
dimasukkan dengan menggunakan aturan logika fuzzy yaitu tingkat kenaikan 
harga beli rendah, kenaikan harga beli sedang, kenaikan harga beli tinggi. Tingkat 
kenaikan harga beli ini dimaksudkan untuk menentukan berapa persen kenaikan 
harga di kelompokkan pada masing masing tingkat (rendah, sedang dan tinggi). 
Demikian pula untuk tingkat penurunan harga jual. 
Bagian terakhir adalah penentuan aturan penurunan harga untuk setiap 
putaran negosiasi (terdiri dari tiga putaran). Penurunan harga jual rendah, penurunan 
harga jual sedang, penurunan harga jual tinggi. Isian ini digunakan untuk menentukan 
strategi penurunan harga jual dengan mengacu pada tingkat penurunan harga (diisi huruf 
R untuk penurunan harga jual rendah, huruf S untuk penurunan harga jual sedang dan 
huruf T untuk penurunan harga jual tinggi). 
Sebagai langkah awal dilakukan oleh Agen mediator yaitu memverifikasi nilai 
parameter penjualan dan pembelian.  
• Verifikasi Nilai harga jual minimum (hrgJM) dengan harga beli 
maksimum(hrgJM).  hrgBM = 1,250,000; hrgJM = 1,050,000 sehingga 
hrgBM > hrgJM maka negosiasi dapat dilanjutkan. 
 
Perhitungan harga jual ke-1 pada agen penjualan 
• Menghitung Nilai Kenaikan harga beli ke-1 (P1) dengan persamaan P1 = 
(hrgBA – hrgP) / hrgP  Tingkat Kenaikan harga beli putaran pertama = 
(harga Beli Awal – Harga perkiraan) / Harga Perkiraan. 
P1 = (1,100,000 - 1,000,000) / 1,000,000 = 0,1 
• Mengkondisikan nilai Q1(Penurunan harga jual ke-1) dengan menggunakan 
aturan inferensi dan defuzzyfikasi dengan menggunakan aturan (rule)  
Jika Kenaikan harga beli sebesar P, maka penurunan harga jual sebesar Q 
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Gambar 5.1. Defuzzyfikasi Penurunan Harga Jual ke-1 Negosiasi Satu Penjual Banyak 
Pembeli 
 
Seperti terlihat dalam table 5.1 bahwa kenaikan harga beli rendah(KHBr) = 10 
kenaikan harga beli sedang(KHBs) = 15, kenaikan harga beli tinggi (KHBt)  
20 dan tingkat kenaikan harga beli (P1) = 0.1 maka dengan menggunakan 
inferensi dan defuzzyfikasi sebagaimana terlihat dalam gambar 5.1 diperoleh 
nilai tingkat penurunan harga jual(Q1) termasuk dalam tingkat QR (penurunan 
harga jual rendah) => Penurunan harga jual rendah pada penawaran ke-1 
sehingga dari tabel 5.1. PHJr1 = S (sedang), sehingga diperoleh nilai tingkat 
penurunan harga jual sedang (PHJs) = 10 
• Menghitung Harga Jual ke-1 dengan menggunakan persamaan : Harga Jual 
ke-1 = harga jual awal – tingkat penurunan harga jual(harga jual awal – harga 
jual minimum). 
hrgJi = hrgJi-1 – Q(hrgJi-1 – hrgJM)  =>  
harga jual awal (hrgJA) = 1.200.000 
tingkat penurunan harga jual (Q1) = 10% 
harga jual minimum (hrJM) = 1.050.000 
hrgJ1 = 1,200,000 – 10%*(1,200,000 - 1,050,000) = 1.185.000 
Perhitungan harga beli ke-1 pada agen pembeli 
• Menghitung penurunan harga jual (X1) ke-1 dengan menggunakan persamaan 
X1 = (hrgJA – hrgJ1) / hrgJA =>  
Harga jual awal (hrgJA) = 1.200.000 
Harga jual ke-1 (hrgJ1) = 1.185.000 => sehingga diperoleh  
 X1 = (1,200,000 - 1.185.000) / 1,200,000 = 0.0125 dibulatkan menjadi 0.01 
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• Mengkodisikan nilai Y1(kenaikan harga beli) 
 
Gambar 5.2. Defuzzyfikasi Kenaikan Harga Beli ke-1 Negosiasi Satu Penjual Banyak Pembeli 
 
Seperti terlihat dalam tabel 5.2. untuk pembeli ke 2 (000033) bahwa: 
Penurunan harga jual rendah (PHJr) = 15 
Penurunan harga jual sedang (PHJs) = 20 
Penurunan harga jual tinggi (PHJt) = 25 
Tingkat penurunan harga jual (X1) = 0.01% 
Sebagaimana terlihat dalam gambar 5.2 bahwa tingkat penurunan harga jual 
jual (X1) termasuk kedalam tingkat YR (kenaikan harga beli rendah), 
Sehingga diperoleh nilai Y1 = YR => Kenaikan Harga Beli rendah (KHBr) 
pada penawaran ke-1 sehingga KHBr1 = R (rendah) sebesar = 10% 
• Menghitung harga beli ke-1 diperoleh menggunakan persamaan, Harga beli 
ke-1 =  harga beli awal + tingkat kenaikan harga beli(harga beli maksimum – 
harga beli awal) => hrgB1 = hrgBA + Y(hrgBM – hrgBA) => 
 harga beli awal (hrgBA) = 1.100.000  
 tingkat kenaikan harga beli (Y1) = 10% 
 harga beli Maksimum (hrgBM) = 1.250.000 
hrgB1 = 1,100,000 + 10%*(1,250,000  - 1,100,000) = 1.025.000 
Harga beli ke-1 diperoleh = Rp. 1.025 
Perhitungan Harga Jual ke-2 pada agen penjual 
• Menghitung nilai kenaikan harga beli ke-2 (P2) dengan persamaan,  
Kenaikan harga beli ke-2 (P2) = harga beli ke-1(hrgB1) – harga beli awal 
(hrgBA)/ harga beli awal (hrgBA) => P2 = (hrgBi-1 – hrgBi-2) / hrgBi-2 
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Harga beli ke-1 = 1.025.00 
Harga beli awal = 1.100.000 
P2 = (1.025.000 – 1.100.000) / 1.100000 = 0.02 => rendah 
• Mengkondisikan Q2 => Penurunan harga jual rendah. Sehingga PHJr2 = S dan 
PHJs = 10% 
• Menghitung harga jual ke-2 dengan persamaan,  
hrgJ2 = hrgJ1 – Q2(hrgJ1 – hrgJM)  
Harga jual ke-1 = 1.185.000 
Harga jual minimum = 1.050.000 
Tingkat kenaikan harga beli = 10% 
Harga jual ke-2 = 1.185.000 – 10%*(1.185.000 - 1,050,000)     = 1.171.500 
Sehingga harga jual ke-2 (hrgJ2) = Rp. 1.171.500 
Perhitungan harga beli ke-2 pada agen pembeli 
• Hitung Nilai penurunan harga jual (X2) dengan persamaaan,  
X2 = (harga jual ke-1 – harga jual ke-2)/harga jual ke-2 
X2=(hrgJi-1–hrgJi)/hrgJi  
Harga jual ke-1 = 1.185.000 
Harga jual ke-2 = 1.71.500 => 
X2 = (1.185.000 – 1.171.500) / 1.185.000 = 0.01 
• Mengkondisikan nilai Y2 => Kenaikan harga beli rendah. Sehingga KHBr2 = 
S (sedang) dan KHBs2 = 20% 
• Menhitung harga beli ke-2 dengan persamaan,  
 
Harga beli ke-2 = harga beli ke-1 + Tingkat penurunan harga jual (harga beli 
maksimum – harga beli ke-1 => 
hrgB2 = hrgB1 + Y2(hrgBM – hrgB1)  
= 1.025.000 + 20%*(1,250,000 - 1.025.000) = 1.070.000 
Sehingga diperoleh harga beli ke-2 = Rp. 1.070.000 
Perhitungan harga jual ke-3 pada agen penjual 
• Menghitung nilai kenaikan harga beli ke-3 dengan menggunakan persamaan,  
P3  = (hrgB2 – hrgB1) / hrgB1  
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 = harga beli ke-2 – harga beli ke-1 / harga beli ke-1 
Harga beli ke-2 = 1.070.000 
Harga beli ke-1 = 1.025.00 
P3 = ( 1.070.000 - 1.025.000) / 1.025.000 = 0.04 
Tingkat kenaikan harga beli ke-3 (P3) = 0.04 
• Mengkondisikan nilai Q3 => Penurunan harga jual rendah, 
Sehingga Penurunan harga jual rendah ke-3 (PHJr3) = S (sedang)  
dan PHJs3 = 10% 
• Menghitung harga jual ke-3 (hrgJ3) dengan persamaan,  
hrgJ3 = harga jual ke-2 – tingkat penurunan harga jual(harga jual ke-2 – harga 
jual minimum) => hrgJ2 – Q3(hrgJ2 – hrgJM)  
hrgJ3 = .171.500 – 10%(.171.500 - 1,050,000) = 1.159.350 
Sehingga diperoleh harga jual ke-3 (hrgJ3) =  Rp. 1.159.350 
Perhitungan Harga beli ke-3 
• Menghitung nilai penurunan harga jual ke-3 (X3),  
X3  = (harga jual ke-2 – harga jual ke-3)/harga jual ke-3 => 
X3 = (hrgJ2- hrgJ3) / hrgJ3 = (1.171.500 – 1.159.350)/1.159.350 = 0.01 
• Mengkondisikan nilai Y3 => Kenaikan harga beli ke-3 rendah 
Sehingga KHBr3 = T (tinggi)  
dan KHBt = 25% 
• Menghitung harga beli ke-3 (hrgB3)dengan persamaan,  
hrgB3 = harga beli ke-2 – tingkat kenaikan harga beli ke-3 (harga beli 
maksimum – harga beli ke-2) 
hrgB3 = hrgB2 + Y3(hrgBM – hrgB2)  
harga beli ke-2 = 1.070.000 
tingkat kenaikan harga beli ke-3  = 25% 
harga beli maksimum = 1.250.000 
hrgB3 = 1.070.000 + 25%*(1.250.000 – 1.070.000) =  1.115.000 
Sehingga harga beli ke-3 = Rp. 1.115.000 
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Dari nilai hrgB3 maka agen mediator menentukan sebagai harga negosiasi dengan 
pertimbangan hrgJM < hrgB3 <  hrgBM. Selanjutnya dengan langkah sama seperti 
dijelaskan diatas, dilakukan perhitungan harga negosiasi untuk kode lapak 
0000000006 dengan kode barang 000003 yang dilakukan oleh penjual 000007 
dengan pembeli 000027, 000054, 000048, 000001 dan 000021. Sehingga akan 
diperolah harga negosiasi sebagaimana terlihat dalam tabel 5.3.  
Tabel 5.3. Harga negosiasi satu penjual banyak pembeli 
Penjual Pembeli 
000007 1(000027) 2(000033) 3(000054) 4(000048) 5(000001) 6(000021) 
Harga 
Negosiasi 
(dalam Rupiah) 
1,140,650 1,115,000 1,228,525 1,067,750 1,014,263 1,177,600 
 
5.4.2. Transaksi Negosiasi Satu Pembeli dengan Banyak Penjual 
 Pelaksanaan uji coba dilakukan oleh satu pembeli dengan banyak penjual 
atas barang yang sama. Transaksi Negosiasi untuk barang yang sama dengan kode 
barang  000004 dilakukan oleh 1 Pembeli dengan Kode Pembeli 000001 dengan 
Banyak Penjual yaitu: Penjual 1 (kode penjual 000004), Penjual 2 (kode penjual 
000010) dan Penjual 3 (kode penjual 000013).  
 
Tabel 5.4. Parameter Beli untuk Transaksi Pembelian Barang  
Paramater Nilai Parameter untuk Penjual 
Kode Keterangan  1 2  3 Satuan 
hrgBA Harga Beli Awal 800,000  890,000  910,000  
Rupiah hrgBH Harga Beli Harap 850,000  900,000  950,000  
hrgBM Harga Beli Maksimum 900,000  950,000  1,000,000  
PHJr Penurunan Harga Jual Rendah  10  5 15 
Persen (%) 
PHJs Penurunan Harga Jual Sedang  20  7 20 
PHJt Penurunan Harga Jual Tinggi  30  10 25 
KHBr Kenaikan Harga Beli Rendah  5  5 10 
KHBs Kenaikan Harga Beli Sedang  15  7 20 
KHBt Kenaikan Harga Beli Tinggi  25  10 25 
KHBr1 Kenaikan Harga Beli Rendah Putaran Ke-1 R T S 
R= Rendah 
S = Sedang 
T  = Tinggi 
KHBs1 Kenaikan Harga Beli Sedang Putaran Ke-1 S R S 
KHBt1 Kenaikan Harga Beli Tinggi Putaran Ke-1 T S R 
KHBr2 Kenaikan Harga Beli Rendah Putaran Ke-2 R S S 
KHBs2 Kenaikan Harga Beli Sedang Putaran Ke-2 S R S 
KHBt2 Kenaikan Harga Beli Tinggi Putaran Ke-2 T T R 
KHBr3 Kenaikan Harga Beli Rendah Putaran Ke-3 R T S 
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Paramater Nilai Parameter untuk Penjual 
Kode Keterangan  1 2  3 Satuan 
KHBs3 Kenaikan Harga Beli Sedang Putaran Ke-3 S S S 
KHBt3 Kenaikan Harga Beli Tinggi Putaran Ke-3 T R R 
 
Tabel 5.5. Parameter Jual untuk Transaksi Pembelian Barang 
Parameter Nilai Parameter untuk Penjual 
Kode Keterangan 1 2 3 Satuan 
hrgJA Harga Jual Awal 1,000,000  1,000,000  1,100,000  
Rupiah hrgJH Harga Jual Harap 950,000  950,000  1,000,000  
hrgJM Harga Jual Minimum 900,000  900,000  950,000  
hrgP Harga Perkiraan 800,000  950,000  800,000  
KHBr Kenaiakan Harga Beli Rendah  10  5 5 
Persen 
(%) 
KHBs Kenaikan Harga Beli Sedang  30  10 10 
KHBt Kenaikan Harga Beli Tinggi  50  15 15 
PHJr Penurunan Harga Jual Rendah  15  10 5 
PHJs Penurunan Harga Jual Sedang  25  15 10 
PHJt Penurunan Harga Jual Tinggi  35  20 15 
PHJr1 Penurunan Harga Jual Rendah Putaran Ke-1 R T R 
R= 
Rendah 
S = 
Sedang 
T  = 
Tinggi 
PHJs1 Penurunan Harga Jual Sedang Putaran Ke-1 S R S 
PHJt1 Penurunan Harga Jual Tinggi Putaran Ke-1 T S T 
PHJr2 Penurunan Harga Jual Rendah Putaran Ke-2 T S R 
PHJs2 Penurunan Harga Jual Sedang Putaran Ke-2 S R S 
PHJt2 Penurunan Harga Jual Tinggi Putaran Ke-2 T T T 
PHJr3 Penurunan Harga Jual Rendah Putaran Ke-3 R T R 
PHJs3 Penurunan Harga Jual Sedang Putaran Ke-3 S S S 
PHJt3 Penurunan Harga Jual Tinggi Putaran Ke-3 T R T 
 
Seperti halnya pada ujicoba satu penjual dengan banyak pembeli, maka untuk 
memperoleh harga negosiasi menggunakan cara dan langkah yang sama. Untuk 
Transaksi Pembeli dengan penjual 1. Dilakukan verifikasi Nilai harga jual 
minimum dengan harga beli maksimum. hrgBM = 900,000; hrgJM = 900,000 
sehingga hrgBM = hrgJM maka harga negosiasi adalah hrgBM = 900.000 
• Transaksi ke-2 dengan penjual 2, melakukan verifikasi harga beli maksimum 
hrgBM = 950.000 dan harga jual minimum hrgJM = 900.000 sehingga hrgBM 
> hrgJM  maka negosiasi dapat dilanjutkan. 
• Menghitung nilai kenaikan harga beli ke-1, P1 = (hrgBA – hrgP) / hrgP =>  
P1 = (890,000 - 950,000) / 950,000 = 0,06 
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• Mengkondisikan nilai Q1(Penurunan harga jual ke-1) dengan menggunakan 
aturan inferensi dan defuzzyfikasi dengan menggunakan aturan (rule)  
Jika Kenaikan harga beli sebesar P, maka penurunan harga jual sebesar Q 
 
Gambar 5.3. Defuzzyfikasi Penurunan Harga Jual ke-1 Negosiasi Satu Pembeli Banyak 
Penjual 
Sehingga diperoleh Q1 = QR => Penurunan harga jual rendah pada penawaran 
ke-1 sehingga PHJr1 = T sebesar PHJt = 20 
• Menghitung harga jual ke-1 dengan persamaan, 
hrgJi = hrgJi-1 – Q(hrgJi-1 – hrgJM)  => hrgJ1 = hrgJi-1 – Q(hrgJi-1 – hrgJM)  
hrgJ1 = 1,000,000 – 20%*(1,000,000 - 900,000) = 980.000 
• Menghitung penurunan harga jual ke-1 (X1) dengan menggunakan persamaan, 
X = (hrgJA – hrgJ1) / hrgJA => X1 = (1,000,000 - 980.000) / 1,000,000 = 0.02 
• Mengkodisikan nilai Y1(kenaikan harga beli) 
 
Gambar 5.4. Defuzzyfikasi Kenaikan Harga Beli ke-1 Negosiasi Satu Pembeli Banyak Penjual 
 
Sehingga diperoleh nilai Y1= YR => Kenaikan Harga Beli rendah pada 
penawaran ke-1 sehingga KHBr1 = T sebesar KHBt = 10 
• Menghitung harga beli ke-1 menggunakan persamaan, 
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hrgB1 = hrgBA + Y1(hrgBM – hrgBA) = > hrgB1 = 890.000 + 10%*(950,000  
- 890,000) = 896.000 
• Menghitung Kenaikan harga beli ke-2 dengan menggunakan persamaan, 
P2 = (hrgB1 – hrgBA) / hrgBA = (896.000 – 890.000) / 890.000 = 0.01 => 
rendah 
• Mengkondisikan Q2 => Penurunan harga jual rendah, sehingga PHJr2 = S dan 
PHJs = 15 
• Menghiutung harga jual ke-2 dengan persamaan, 
hrgJ2 = hrgJ1 – Q2(hrgJ1 – hrgJM) = 980.000 – 15%*(980.000 – 900.000) = 
968.000 
• Menghitung Nilai penurunan harga jual, 
X2 = (hrgJi-1 – hrgJi) / hrgJi = (980.000 – 968.000) / 980.000 = 0.01 
• Mengkondisikan kenaikan harga beli Y2 => Kenaikan harga beli rendah, 
sehingga KHBr2 = S dan KHBs = 7 
• Menghitung harga beli ke-2 dengan persamaan, 
hrgB2 = hrgB1 + Y2(hrgBM – hrgB1) = 896.000 + 7%*(950.000 - 896.000) = 
899.780 
• Menghitung kenaikan harga beli ke-3 dengan persamaan,  
P3= (hrgB2 – hrgB1) / hrgB1 => P3 = ( 899.780 - 896.000) / 896.000 = 0.00 => 
rendah 
• Mengkondisikan kenaikan harga beli  Q3 => Penurunan harga jual rendah, 
sehingga PHJr3 = T dan PHJt3 = 20 
• Menghitng harga jual ke-3 dengan menggunakan persamaan,  
hrgJ3 = hrgJ2 – Q3(hrgJ2 – hrgJM) = .968.000 – 20%(968.000 – 900.000) = 
954.400 
• Menghitung penurunan harga jual ke-3 dengan menggunakan persamaan, 
X3=(hrgJ2- hrgJ3) / hrgJ3 = (968.000 – 954.400)/ 954.400 = 0.01 
• Mengkondisikan kenaikan harga beli ke-3, Y3 => Kenaikan harga beli rendah, 
sehingga KHBr3 = T dan KHBt = 10 
• Menghitung harga beli ke-3 dengan menggunakan persamaan, 
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hrgB3 = hrgB2 + Y(hrgBM – hrgB2) = 899.780 + 10%*(950.000 – 899.780) =  
904.802 
• Penentuan harga negosiasi adalah hrgB3 = 904.802 
Selanjutnya dengan langkah dan cara yang sama dilakukan untuk menghitung 
harga negosiasi transaksi antara pembeli 000007 dengan penjual 000013 sehingga 
dapat dilihat dalam tabel 5.6, Harga negosiasi 1 pembeli banyak penjual.  
Tabel 5.6. Harga Negosiasi 1 pembeli banyak penjual 
Pembeli Pejual 
000001 000004 000010 000013 
Harga Negosiasi 
(dalam Rupiah) 900,000 904,802 953,920 
 
5.4.3. Transaksi Negosiasi Banyak Pembeli dengan Banyak Penjual 
Pelaksanaan uji coba banyak penjual banyak pembeli dilakukan dengan 
menggunakan data ujicoba untuk transaksi negosiasi barang dengan kode barang 
000030 dimana terjadi transaksi yang melibatkan banyak penjual dan banyak 
pembeli. Terdapat 3 penjual dan 11 pembeli, kode anggota 000012 sebagai 
penjual 1, kode anggota 000017 sebagai penjual 2 dan kode anggota 000036 
sebagai penjual 3. Penjual 1 memiliki 6 pembeli yaitu kode anggota 000001, 
000008, 000010, 000022, 000041 dan 000045. Sedangkan penjual 2 memiliki 2 
pembeli yaitu kode anggota 000012 dan 000054. Penjual 3 memiliki 3 pembeli 
yaitu kode anggota 000020, 000021 dan 000050. Setiap penjual dan pembeli 
memiliki strategi negosiasi yang berbeda sebagaimana dapat dilihat dalam tabel 
5.7. dan tabel 5.8.  
 
Tabel 5.7. Parameter Jual 
Parameter Nilai Parameter untuk Penjual 
Kode Keterangan 1 2 3 Satuan 
hrgJA Harga Jual Awal 15,400,000  15,500,000  15,450,000  
Rupiah hrgJH Harga Jual Harap 15,300,000  15,400,000  15,250,000  
hrgJM Harga Jual Minimum 15,000,000  15,350,000  15,000,000  
hrgP Harga Perkiraan 15,000,000  15,200,000  15,200,000  
KHBr Kenaiakan Harga Beli Rendah 5 5 5 Persen 
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Parameter Nilai Parameter untuk Penjual 
Kode Keterangan 1 2 3 Satuan 
KHBs Kenaikan Harga Beli Sedang 10 7 10 (%) 
KHBt Kenaikan Harga Beli Tinggi 20 9 15 
PHJr Penurunan Harga Jual Rendah 10 10 5 
PHJs Penurunan Harga Jual Sedang 20 15 10 
PHJt Penurunan Harga Jual Tinggi 30 20 15 
PHJr1 Penurunan Harga Jual Rendah Putaran Ke-1 S R R 
R= Rendah 
S = Sedang 
T  = Tinggi 
PHJs1 Penurunan Harga Jual Sedang Putaran Ke-1 R S S 
PHJt1 Penurunan Harga Jual Tinggi Putaran Ke-1 T T T 
PHJr2 Penurunan Harga Jual Rendah Putaran Ke-2 S S R 
PHJs2 Penurunan Harga Jual Sedang Putaran Ke-2 R S S 
PHJt2 Penurunan Harga Jual Tinggi Putaran Ke-2 T S T 
PHJr3 Penurunan Harga Jual Rendah Putaran Ke-3 S R R 
PHJs3 Penurunan Harga Jual Sedang Putaran Ke-3 R R S 
PHJt3 Penurunan Harga Jual Tinggi Putaran Ke-3 T R T 
 
• Transaksi ke-1, penjual 1 dan pembeli ke-1, melakukan verifikasi harga beli 
maksimum hrgBM = 15.250.000 dan harga jual minimum hrgJM = 
15.000.000 sehingga hrgBM > hrgJM  maka negosiasi dapat dilanjutkan. 
• Menghitung nilai kenaikan harga beli ke-1,  
P1 = (hrgBA – hrgP) / hrgP => P1 = (15.000.000 - 15.000.000) / 15.000.000 = 
~ => P1 = 0 
• Mengkondisikan nilai Q1(Penurunan harga jual ke-1) dengan menggunakan 
aturan inferensi dan defuzzyfikasi dengan menggunakan aturan (rule)  
Jika Kenaikan harga beli sebesar P, maka penurunan harga jual sebesar Q 
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Gambar 5.5. Defuzzyfikasi Penurunan Harga Jual ke-1 Negosiasi Banyak Pembeli Banyak 
Penjual 
 
Sehingga diperoleh Q1 = QR => Penurunan harga jual rendah pada penawaran 
ke-1 sehingga PHJr1 = S sebesar PHJs = 20 
• Menghitung harga jual ke-1 dengan persamaan, 
hrgJi = hrgJi-1 – Q(hrgJi-1 – hrgJM)  => hrgJ1 = hrgJi-1 – Q(hrgJi-1 – hrgJM)  
hrgJ1 = 15,400,000 – 20%*(15,400,000 – 15,000,000) = 15.320.000 
• Menghitung penurunan harga jual ke-1 (X1) dengan menggunakan persamaan, 
X1 = (hrgJA – hrgJ1) / hrgJA => X1 = (15,400,000 – 15,320.000) / 15,400,000 
= 0.01 
• Mengkodisikan nilai Y1(kenaikan harga beli) 
 
Gambar 5.6. Defuzzyfikasi Kenaikan Harga Beli ke-1 Negosiasi Banyak Pembeli Banyak 
Penjual 
 
Sehingga diperoleh nilai Y1= YR => Kenaikan Harga Beli rendah pada 
penawaran ke-1 sehingga KHBr1 = R sebesar KHBr = 10. 
• Menghitung harga beli ke-1 menggunakan persamaan, 
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hrgB1 = hrgBA + Y1(hrgBM – hrgBA) = > hrgB1 = 15.000.000 + 
10%*(15.250,000  - 15.000.000) = 15.025.000 
• Menghitung Kenaikan harga beli ke-2 dengan menggunakan persamaan, 
P2 = (hrgB1 – hrgBA) / hrgBA = (15.025.000 – 15.000.000) / 15.000.000 = 
0.0017 => Rendah 
• Mengkondisikan Q2 => Penurunan harga jual rendah, sehingga PHJr2 = S dan 
PHJs = 20 
• Menghiutung harga jual ke-2 dengan persamaan, 
hrgJ2  = hrgJ1 – Q2(hrgJ1 – hrgJM) = 15.320.000 – 20%*(15.320.000 – 
15.000.000) = 15.256.000 
• Menghitung Nilai penurunan harga jual, 
X2 = (hrgJi-1 – hrgJi) / hrgJi = (15.320.000 – 15.256.000) / 15.256.000 = 0.0 
• Mengkondisikan kenaikan harga beli Y2 => Kenaikan harga beli rendah, 
sehingga KHBr2 = T dan KHBt = 25 
• Menhitung harga beli ke-2 dengan persamaan, 
hrgB2 = hrgB1 + Y2(hrgBM – hrgB1) = 15.025.000 + 25%*(15.250.000 - 
15.025.000) = 15.081.250 
• Menghitung kenaikan harga beli ke-3 dengan persamaan, 
P3= (hrgB2 – hrgB1) / hrgB1 => P3 = ( 15.081.250 – 15.025.000) / 15.025.000 
= 0.00 => rendah 
• Mengkondisikan kenaikan harga beli  Q3 => Penurunan harga jual rendah, 
sehingga PHJr3 = S dan PHJs = 20 
• Menghitng harga jual ke-3 dengan menggunakan persamaan, 
hrgJ3 = hrgJ2 – Q3(hrgJ2 – hrgJM) = .15.256.000 – 20%(15.256.000 – 
15.000.000) = 15.204.800 
• Menghitung penurunan harga jual ke-3 dengan menggunakan persamaan, 
X3=(hrgJ2- hrgJ3) / hrgJ3 = (15.256.000 – 15.204.800)/ 15.204.800 = 0.0 
• Mengkondisikan kenaikan harga beli ke-3, Y3 => Kenaikan harga beli rendah, 
sehingga KHBr3 = S dan KHBs = 20 
• Menhitung harga beli ke-3 dengan menggunakan persamaan, 
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hrgB3 = hrgB2 + Y(hrgBM – hrgB2) = 15.081.250+20%*(15.250.000–
15.081.250)= 15.115.000 
• Penentuan harga negosiasi adalah hrgB3 = 15.115.000 
 
Selanjutnya dengan langkah dan cara yang sama dilakukan untuk menghitung 
harga negosiasi untuk transaksi antara penjual 1 dengan pembeli 2, pembeli 3, 
pembeli 4, pembeli 5 dan pembeli 6. Transaksi negosiasi untuk penjual 2 dengan 
pembeli 7 dan pembeli 8, transaksi negosiasi untuk penjual 3 dengan pembeli 9, 
pembeli 10 dan pembeli 11, sehingga dapat dilihat dalam tabel 5.9. Harga 
negosiasi banyak pembeli dengan banyak penjual. 
Tabel 5.9. Harga Negosiasi Banyak Pembeli Banyak Penjual 
Penjual  Penjual 1 Penjual 2 Penjual 3 
Pembeli dalam rupiah 
Pembeli 1 15,115,000      
Pembeli 2 15,328,525     15,328,525 
Pembeli 3 15,400,000   15,369,294   
Pembeli 4 15,164,250      
Pembeli 5 15,400,000      
Pembeli 6 15,198,813      
Pembeli 7   15,449,919    
Pembeli 8   15,500,000    
Pembeli 9     15,397,600  
Pembeli 10     15,298,400  
Pembeli 11   15,356,775 15,450,000  
 
5.5.  Analisis Hasil Uji Coba 
 Dari hasil pelaksanaan uji coba yang dilakukan pada subbab 5.4 yang 
menggunakan scenario uji coba maka didapatkan hasil bahwa negosiasi satu 
penjual dengan banyak pembeli atas barang sama (kode Barang 000003), penjual 
000007 mendapatkan negosiasi terbaik (tertinggi) dengan harga = 1,228,525 oleh 
pembeli 000054 dan negosiasi terendah dengan harga = 1.014.263 oleh pembeli 
000001. 
 Negosiasi satu pembeli dengan banyak penjual atas barang yang sama 
(kode barang 000004), pembeli 000001 mendapatkan negosiasi terbaik (terendah) 
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dengan harga 900.000 oleh penjual 000004 dan negosiasi tertinggi dengan harga 
953.920 oleh penjual 000013. 
 Negosiasi banyak penjual dengan banyak pembeli atas barang yang sama 
(kode barang 000030) menghasilkan banyak variasi harga negosiasi. Hal ini 
dikarenakan strategi jual dan strategi beli yang berbeda-beda. Dari hasil 
pelaksanaan uji coba tersebut, maka pemenuhan terhadap konsep negosiasi 
banyak penjual banyak pembeli tercapai 
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BAB 6 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
 Dalam bab ini dijelaskan kesimpulan dari hasil uji coba dan analisis hasil 
yang dilakukan sesuai dengan skenario uji coba. Selain itu, juga dijelaskan 
mengenai saran pengembangan yang bertujuan untuk mengidentifikasi hal-hal 
yang masih mungkin untuk pengembangan penelitian selanjutnya.  
 
6.1 Kesimpulan  
Berdasarkan hasil penelitian ini dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 
a. Penelitian sistem negosiasi untuk C2C e-commerce menggunakan logika fuzzy 
ini dapat digunakan pada C2C e-commerce, yang memungkinkan semua 
pengguna melakukan transaksi negosiasi secara individu atau perorangan 
dengan menerapkan strategi jual-beli. Harga negosiasi di tetapkan oleh agen 
mediator secara otomatis dengan menggunakan logika fuzzy berdasar strategi 
yang diterapkan pihak penjual dan pihak pembeli. Negosiasi dapat dilakukan 
dengan mengacu pada konsep banyak penjual dan banyak pembeli, sehingga 
masing-masing pihak mendapatkan harga negosiasi untk barang yang sama 
dengan harga bervariasi.  
b. Dari hasil uji coba transaksi negosiasi terdiri dari tiga bagian yaitu: 
1. Transaksi negosiasi satu penjual banyak pembeli, dapat disimpulkan 
bahwa penjual mendapatkan beberapa harga negosiasi yang bervariasi 
sehingga penjual dapat menentukan harga terbaik yaitu harga tertinggi. 
Dalam hal ini pihak penjual mendapatkan keuntungan dalam penentuan 
harga terbaik.  
2. Transaksi negosiasi satu pembeli dengan banyak penjual, dapat 
disimpulkan bahwa keuntungan pihak pembeli adalah mendapatkan 
beberapa harga negosiasi yang dilakukan terhadap banyak penjual atas 
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barang yang sama. Pembeli dapat menentukan harga terbaik yaitu harga 
terendah untuk barang yang sama.  
3. Dari hasil uji coba transaksi negosiasi banyak pembeli dengan banyak 
penjual, dapat disimpulkan bahwa semakin banyak variasi harga negosiasi 
yang dapat digunakan masing-masing pihak dalam menentukan harga 
terbaik.  
Secara umum sistem negosiasi C2C e-commerce dapat berfungsi dan 
digunakan oleh banyak penjual banyak pembeli, sehingga konsep negosiasi 
banyak penjual dan banyak pembeli dapat tercapai.  
6.2 Saran  
 Sitem negosiasi C2C e-commerce menggunakan logika fuzzy dalam 
penelitian ini belum terintegrasi dengan system pembayaran online, sehingga 
belum dapat diketahui status realisasi negosiasi yang terjadi. Penelitian ini juga 
tidak membahas tingkat kepuasan pelanggan atau pengguna atas hasil negosiasi 
yang dilakukan.  
 Untuk mengetahui negosiasi telah terjadi secara nyata dan secara 
otomatis terlihat dalam status barang yang dijual, maka untuk pengembangan 
penelitian selanjutnya disarankan agar ditambahkan sistem pembayaran online 
yang dapat merubah status barang menjadi terjual atau belum secara otomatis.  
 Demikian pula untuk mengukur tingkat kepuasan pengguna sistem 
negosiasi C2C e-commerce menggunakan logika fuzzy ini perlu dilakukan survey 
kepada pengguna tentang tingkat kepuasan dalam penggunaan system negosiasi 
ini.  
 
 
 
TabelL.1. TransaksiPenjualan 
Kdlapak hrgJA hrgJH hrgJM hrgP 
KHB PHJ PHJ 
r s t r s t rp1 rp2 rp3 sp1 sp2 sp3 tp1 tp2 tp3 
0000000001  1,400,000  1,300,000  1,100,000  1,200,000  30 50 70 30 50 70 R R R R S S T T T 
0000000002 1,700,000  1,550,000  1,500,000  1,300,000  10 15 20 15 20 25 R S R R S R R S R 
0000000003 6,900,000  6,750,000  6,600,000  6,500,000  5 10 15 5 10 15 S S S S S S R R R 
0000000004 1,100,000  1,000,000  950,000  800,000  5 10 15 5 10 15 R R R S S S T T T 
0000000005 1,000,000  950,000  900,000  940,000  5 10 15 10 15 20 T S T R R S S T R 
0000000006 1,200,000  1,100,000  1,050,000  1,000,000  10 15 20 5 10 15 S S S R R R R R R 
0000000007 1,000,000  950,000  900,000  800,000  10 30 50 15 25 35 R T R S S S T T T 
0000000008 8,000,000  7,750,000  7,500,000  7,000,000  15 20 25 5 10 15 R R R T T T S S S 
0000000009 15,500,000  15,400,000  15,350,000  15,200,000  5 7 9 10 15 20 R S R S S R T S R 
0000000010 2,300,000  2,200,000  2,000,000  2,000,000  20 30 50 30 40 55 R R S T S R T R S 
0000000011 1,200,000  1,100,000  1,050,000  900,000  10 20 30 5 10 15 R R R R R R S S S 
0000000012 15,400,000  15,300,000  15,000,000  15,000,000  5 10 20 10 20 30 S S S R R R T T T 
0000000013 15,450,000  15,250,000  15,000,000  15,200,000  5 10 15 5 10 15 R R R S S S T T T 
0000000014 1,150,000  1,080,000  1,000,000  900,000  2 4 6 2 4 6 R S T R S T R S T 
0000000015 1,900,000  1,750,000  1,700,000  1,500,000  5 7 9 6 8 10 S S S S S S S S S 
0000000016 24,000,000  23,800,000  23,500,000  23,500,000  10 15 20 5 10 15 T T T S S S R R R 
0000000017 24,100,000  23,750,000  23,500,000  23,100,000  5 10 15 10 15 20 R R R R R R R R R 
0000000018 1,300,000  1,250,000  1,100,000  1,000,000  10 20 30 10 20 30 R R R S S S T T T 
0000000019 1,250,000  1,200,000  1,150,000  1,000,000  10 20 30 10 20 30 R R R S S S S S S 
0000000020 12,600,000  12,400,000  12,300,000  12,000,000  20 40 60 10 30 50 S S S R R R S S S 
0000000021 5,300,000  5,100,000  5,000,000  4,800,000  10 20 30 5 10 15 S S S T T T R R R 
0000000022 1,500,000  1,250,000  1,200,000  1,000,000  5 10 15 10 20 30 R R R R R R S S S 
0000000023 1,600,000  1,500,000  1,450,000  1,200,000  5 10 20 10 15 20 R R R S S S T S R 
0000000024 1,450,000  1,300,000  1,250,000  1,000,000  10 15 20 5 10 15 R S T R S T R S T 
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 0000000025 1,550,000  1,400,000  1,350,000 1,100,000  3 6 9 2 5 7 R R R S S S T T T 
0000000026  9,100,000  8,700,000  8,500,000  8,500,000  4 8 12 3 5 8 T S R T S R T S R 
0000000027 33,100,000  32,800,000  32,600,000  32,400,000  10 30 50 10 20 30 R R R S S S S S S 
0000000028 2,600,000  2,500,000  2,450,000  2,400,000  5 10 15 5 10 15 R T S S T R R R R 
0000000029 2,550,000  2,500,000  2,450,000  2,200,000  10 20 25 5 20 30 R R R R R R R R R 
0000000030 2,300,000  2,200,000  2,000,000  2,000,000  5 10 15 10 20 25 S S S S S S R R R 
0000000031 2,300,000  2,200,000  2,100,000  2,000,000  10 20 30 5 10 15 T S R R S T T R S 
0000000032 2,250,000  2,200,000  2,100,000  2,000,000  10 20 30 10 20 30 R R R S S S T T T 
0000000033 2,300,000  2,150,000  2,050,000  2,000,000  10 15 20 5 10 15 R S T R S T R S T 
0000000034 550,000  525,000  500,000  450,000  30 40 50 20 30 40 R R R R R R R R R 
0000000035 500,000  475,000  450,000  400,000  10 20 25 10 20 25 R R R R R R R R R 
0000000036 1,900,000  1,700,000  1,500,000  1,300,000  15 25 30 10 25 35 R R R S S S T T T 
0000000037 480,000  450,000  430,000  400,000  5 10 15 5 10 15 R R S R R S R R S 
0000000038 3,200,000  3,000,000  2,850,000  2,900,000  50 70 80 20 25 30 R R R S S S R R R 
0000000039 2,500,000  2,400,000  2,250,000  2,000,000  10 15 25 5 10 15 S S T R R S T S R 
0000000040 1,300,000  1,250,000  1,200,000  1,000,000  5 10 12 10 15 18 T R S R S T R R S 
0000000041 4,100,000  3,950,000  3,800,000  3,500,000  5 10 15 2 6 10 T T T T T T T T T 
0000000042 8,700,000  8,550,000  8,500,000  8,400,000  5 10 15 5 10 15 R R R R R R R R R 
0000000043 31,500,000  31,250,000  31,000,000  31,000,000  10 15 20 10 15 20 R R R S S S S S S 
0000000044 9,200,000  9,100,000  9,000,000  9,000,000  4 8 12 5 10 15 S S S S S S S S S 
0000000045 1,850,000  1,700,000  1,500,000  1,400,000  10 15 20 10 15 20 R R R S S S T T T 
0000000046 1,200,000  1,150,000  1,000,000  1,000,000  2 5 8 5 8 15 R R R S S S S S S 
0000000047 3,300,000  3,100,000  3,000,000  3,000,000  5 10 15 5 10 15 S S S R R R S S S 
0000000048 1,750,000  1,700,000  1,650,000  1,600,000  45 55 65 40 50 60 R R R T T T S S S 
0000000049 1,800,000  1,750,000  1,700,000  1,500,000  20 30 40 25 35 45 R R R S S S T T T 
0000000050 1,900,000  1,800,000  1,700,000  1,500,000  10 30 50 10 20 30 R R R S S S S S S 
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TabelL.2. TransaksiPembelian 
kdTransBeli hrgBA hrgBH hrgBM 
PHJ KHB KHB 
r s t r s t rp1 rp2 rp3 sp1 sp2 sp3 tp1 tp2 tp3 
0000000001 1,150,000  1,200,000  1,000,000  20 40 60 20 40 60 R R R R S S T T T 
0000000002 750,000  800,000  850,000  20 30 40 10 20 30 R S R R S R R S R 
0000000003 1,000,000  1,050,000  1,200,000  10 20 30 10 20 30 S S S S S S R R R 
0000000004 800,000  850,000  900,000  10 20 30 5 15 25 R R R S S S T T T 
0000000005 800,000  900,000  950,000  5 7 10 5 7 10 T S T R R S S T R 
0000000006 900,000  1,000,000  1,100,000  5 8 10 3 5 7 S S S R R R R R R 
0000000007 1,300,000  1,350,000  1,360,000  5 10 15 2 6 11 R T R S S S T T T 
0000000008 900,000  950,000  1,000,000  10 15 20 5 10 15 R R R T T T S S S 
0000000009 900,000  1,000,000  1,100,000  10 15 20 5 10 15 R S R S S R T S R 
0000000010 6,200,000  6,250,000  6,500,000  10 20 30 10 20 30 R R S T S R T R S 
0000000011 6,800,000  6,900,000  7,000,000  5 10 15 2 5 10 R R R R R R S S S 
0000000012 800,000  900,000  950,000  5 10 15 3 5 8 S S S R R R T T T 
0000000013 800,000  850,000  900,000  5 8 10 3 6 9 R R R S S S T T T 
0000000014 800,000  850,000  950,000  5 10 15 5 10 15 R S T R S T R S T 
0000000015 1,200,000  1,250,000  1,300,000  5 10 15 5 10 15 S S S S S S S S S 
0000000016 6,500,000  6,750,000  6,850,000  5 10 20 5 10 15 T T T S S S R R R 
0000000017 1,000,000  1,200,000  1,250,000  10 15 20 5 10 15 R R R R R R R R R 
0000000018 700,000  800,000  900,000  5 10 15 10 15 20 R R R S S S T T T 
0000000019 15,300,000  15,400,000  15,500,000  30 40 50 20 30 10 R R R S S S S S S 
0000000020 1,500,000  1,550,000  1,600,000  10 20 30 5 10 15 S S S R R R S S S 
0000000021 1,600,000  1,700,000  1,750,000  2 5 8 10 15 20 S S S T T T R R R 
0000000022 450,000  475,000  500,000  30 50 60 10 20 30 R R R R R R S S S 
0000000023 2,100,000  2,250,000  2,400,000  5 8 10 4 5 8 R R R S S S T S R 
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kdTransBeli hrgBA hrgBH hrgBM 
PHJ KHB KHB 
r s t r s t rp1 rp2 rp3 sp1 sp2 sp3 tp1 tp2 tp3 
0000000024 2,200,000  2,300,000  2,400,000  50 70 90 10 30 50 R S T R S T R S T 
0000000025 15,000,000  15,100,000  15,250,000  20 30 50 30 40 60 R R R S S S T T T 
0000000026 15,500,000  15,600,000  15,750,000  10 20 30 10 20 30 T S R T S R T S R 
0000000027 15,300,000  15,400,000  15,500,000  10 20 30 5 15 20 R R R S S S S S S 
0000000028 15,000,000  15,200,000  15,250,000  5 10 15 10 20 25 R T S S T R R R R 
0000000029 15,500,000  1,550,000  15,600,000  10 20 25 5 15 20 R R R R R R R R R 
0000000030 750,000  775,000  800,000  15 20 25 10 20 25 S S S S S S R R R 
0000000031 800,000  850,000  900,000  10 20 30 10 20 30 T S R R S T T R S 
0000000032 1,100,000  1,200,000  1,250,000  15 20 25 10 15 20 R R R S S S T T T 
0000000033 1,000,000  1,200,000  1,250,000  10 15 20 15 20 25 R S T R S T R S T 
0000000034 1,200,000  1,300,000  1,400,000  5 10 15 5 10 15 R R R R R R R R R 
0000000035 1,100,000  1,200,000  1,250,000  15 20 25 10 15 20 R R R R R R R R R 
0000000036 1,000,000  1,100,000  1,250,000  5 10 20 5 15 20 R R R S S S T T T 
0000000037 23,600,000  23,750,000  23,800,000  10 20 25 5 10 15 R R S R R S R R S 
0000000038 23,700,000  23,750,000  23,900,000  15 20 25 15 20 25 R R R S S S R R R 
0000000039 23,500,000  23,600,000  23,750,000  30 40 50 20 30 40 S S T R R S T S R 
0000000040 3,200,000  3,250,000  3,400,000  10 20 30 10 20 30 T R S R S T R R S 
0000000041 3,100,000  3,200,000  3,250,000  10 20 30 5 10 15 T T T T T T T T T 
0000000042 3,000,000  3,100,000  3,250,000  5 10 15 10 15 20 R R R R R R R R R 
0000000043 3,150,000  3,200,000  3,250,000  5 15 25 5 10 15 R R R S S S S S S 
0000000044 2,200,000  2,250,000  2,400,000  10 25 40 10 20 40 S S S S S S S S S 
0000000045 3,000,000  3,100,000  3,250,000  10 20 30 5 15 25 R R R S S S T T T 
0000000046 2,000,000  2,100,000  2,150,000  20 30 40 10 20 30 R R R S S S S S S 
0000000047 1,600,000  1,750,000  1,800,000  5 15 20 5 15 20 S S S R R R S S S 
0000000048 2,500,000  2,750,000  2,900,000  10 15 20 5 10 15 R R R T T T S S S 
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kdTransBeli hrgBA hrgBH hrgBM 
PHJ KHB KHB 
r s t r s t rp1 rp2 rp3 sp1 sp2 sp3 tp1 tp2 tp3 
0000000049 2,000,000  2,250,000  2,400,000  10 15 20 10 20 15 R R R S S S T T T 
0000000050 1,500,000  1,600,000  1,750,000  10 15 20 20 25 30 R R R S S S S S S 
0000000051 15,500,000  15,750,000  15,900,000  10 20 30 20 30 40 S R R S R R S S S 
0000000052 15,100,000  15,300,000  15,500,000  10 20 30 10 20 30 S R T S S R S S R 
0000000053 900,000  1,000,000  1,100,000  10 20 25 10 15 20 S T R R S R S S R 
0000000054 12,500,000  12,600,000  12,750,000  5 10 15 5 10 15 S R S R S R S S R 
0000000055 2,400,000  2,450,000  2,500,000  5 10 15 10 15 20 R R R S R R S S T 
0000000056 1,500,000  1,550,000  1,600,000  5 10 25 10 20 25 R S S S S R S S T 
0000000057 1,000,000  1,250,000  1,500,000  10 15 20 5 10 15 T R R R S R S S T 
0000000058 2,000,000  2,250,000  2,500,000  10 20 30 10 15 20 S R T S S R S S S 
0000000059 900,000  1,000,000  1,250,000  20 30 35 20 30 40 R R R S S S S S S 
0000000060 2,450,000  2,500,000  2,550,000  10 25 35 10 20 30 R R R S S S T T T 
0000000061 1,100,000  1,200,000  1,250,000  10 15 25 5 10 20 R R R T T T S S S 
0000000062 15,400,000  15,500,000  15,750,000  5 10 15 5 10 15 S S S R R R S S S 
0000000063 2,100,000  2,200,000  2,300,000  10 15 20 10 20 30 R R R S S S S S S 
0000000064 2,900,000  3,000,000  3,200,000  5 10 15 10 15 20 R R R S S S T T T 
0000000065 2,100,000  2,250,000  2,500,000  10 20 30 10 20 30 S S S S S S S S S 
0000000066 850,000  900,000  1,000,000  10 15 20 10 15 20 R R R S S S S S S 
0000000067 7,000,000  7,200,000  7,250,000  5 10 15 5 10 15 R R R R R R R R R 
0000000068 2,000,000  2,250,000  2,300,000  5 10 15 5 10 15 T T T T T T T T T 
0000000069 1,100,000  1,200,000  1,300,000  5 15 20 10 15 20 T R S R S T R R S 
0000000070 7,100,000  7,250,000  7,500,000  20 25 30 5 10 15 S S T R R S T S R 
0000000071 850,000  900,000  1,000,000  15 20 30 10 20 30 R R R S S S R R R 
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kdTransBeli hrgBA hrgBH hrgBM 
PHJ KHB KHB 
r s t r s t rp1 rp2 rp3 sp1 sp2 sp3 tp1 tp2 tp3 
0000000072 6,600,000  6,750,000  6,900,000  10 20 35 10 15 20 R R S R R S R R S 
0000000073 3,100,000  3,200,000  3,250,000  15 20 25 5 10 15 R R R S S S T T T 
0000000074 500,000  600,000  750,000  5 10 20 5 10 20 R R R R R R R R R 
0000000075 2,000,000  2,100,000  2,250,000  10 15 25 10 20 30 R R R R R R R R R 
0000000076 350,000  400,000  450,000  5 10 20 5 15 20 R S T R S T R S T 
0000000077 1,500,000  1,550,000  1,600,000  5 15 20 5 10 20 R R R S S S T T T 
0000000078 2,000,000  2,100,000  2,150,000  10 15 20 10 20 25 T S R R S T T R S 
0000000079 400,000  500,000  600,000  10 15 25 10 25 35 S S S S S S R R R 
0000000080 2,550,000  2,600,000  2,750,000  10 20 30 5 10 20 R R R R R R R R R 
0000000081 1,400,000  1,500,000  1,750,000  5 15 30 10 20 30 R T S S T R R R R 
0000000082 15,400,000  15,500,000  15,750,000  15 25 35 5 15 25 R R R S S S S S S 
0000000083 900,000  1,000,000  1,100,000  10 15 20 5 10 20 T S R T S R T S R 
0000000084 1,000,000  1,100,000  1,200,000  15 20 30 10 20 25 R R R S S S T T T 
0000000085 15,100,000  15,200,000  15,250,000  15 20 30 25 30 35 R S T R S T R S T 
0000000086 1,000,000  1,200,000  1,250,000  15 20 25 10 15 20 R R R S S S T S R 
0000000087 32,500,000  32,600,000  32,750,000  20 25 30 10 20 30 R R R R R R S S S 
0000000088 1,000,000  1,200,000  1,500,000  15 20 25 10 20 30 S S S T T T R R R 
0000000089 8,500,000  8,750,000  9,000,000  10 20 30 5 10 15 S S S R R R S S S 
0000000090 3,000,000  3,250,000  3,300,000  5 15 20 5 10 15 R R R S S S S S S 
0000000091 3,100,000  3,200,000  3,250,000  5 10 15 10 15 20 R R R S S S T T T 
0000000092 23,800,000  23,900,000  24,000,000  5 10 20 10 15 20 R R R R R R R R R 
0000000093 1,000,000  1,100,000  1,250,000  10 15 25 15 20 25 T T T S S S R R R 
0000000094 1,000,000  1,150,000  1,250,000  10 15 20 5 10 15 S S S S S S S S S 
1
0
0
 
kdTransBeli hrgBA hrgBH hrgBM 
PHJ KHB KHB 
r s t r s t rp1 rp2 rp3 sp1 sp2 sp3 tp1 tp2 tp3 
0000000095 12,000,000  12,300,000  12,500,000  10 15 20 10 15 20 R S T R S T R S T 
0000000096 3,60,000  3,750,000  4,000,000  10 20 25 15 20 25 R R R S S S T T T 
0000000097 3,500,000  3,750,000  4,000,000  20 25 30 10 15 20 S S S R R R T T T 
0000000098 1,400,000  1,500,000  1,600,000  10 15 20 5 10 15 R R R R R R S S S 
0000000099 1,550,000  1,700,000  1,750,000  15 20 25 2 5 8 R R S T S R T R S 
0000000100 31,500,000  31,750,000  32,000,000  15 25 35 10 20 25 R S R S S R T S R 
0000000101 31,000,000  31,500,000  31,750,000  10 15 25 5 10 15 R R R T T T S S S 
0000000102 31,200,000  31,500,000  31,800,000  5 10 15 5 10 15 R T R S S S T T T 
0000000103 1,550,000  1,700,000  1,750,000  15 25 30 10 20 30 S S S R R R R R R 
0000000104 1,450,000  1,500,000  1,600,000  5 10 15 10 20 30 T S T R R S S T R 
0000000105 1,300,000  1,500,000  1,700,000  10 15 20 20 30 40 R R R S S S T T T 
0000000106 1,200,000  1,300,000  1,500,000  15 20 25 20 25 30 S S S S S S R R R 
0000000107 2,500,000  2,550,000  2,600,000  10 15 20 5 8 10 R S R R S R R S R 
0000000108 6,400,000  6,600,000  6,750,000  5 10 15 10 20 25 R R R R S S T T T 
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